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Resumen ejecutivo  
 
Para el año 2015 en el departamento del Cesar se presentaron 31 casos de suicidios en 
adolescentes entre los 10 y 14 años de edad ubicándolo en el puesto 17 a nivel nacional, 
una cifra lo suficientemente alta como para empezar a indagar qué está sucediendo en los 
jóvenes para que decidan quitarse la vida.  
Los suicidios en estas edades suelen estar relacionados con problemas de autoestima, ya 
que en esta etapa de la vida se encuentra en construcción. El Bulling, la ausencia de los 
padres, la falta de aceptación de la condición sexual y no tener una orientación psicológica 
adecuada para enfrentar las crisis son algunas de las causas principales de esta crítica 
situación. 
La debilidad existente en las nuevas generaciones en temas emocionales, físicos y 
cognitivos que generan inseguridades y comportamientos nocivos en los niños, cuando 
estos no tienen la seguridad suficiente en ellos mismos, los llevan en muchos casos a optar 
por opciones como el suicidio, lo cual deja entrever la necesidad de intervenir en los más 
pequeños desde sus primeros meses, donde a través de actividades lúdicas como juegos y 
ejercicios desarrollados en espacios precisos se fortalecen los lazos entre padre e hijos y 
se refuerza la identidad  de los niños y niñas. 
Es así como nace Active Baby  un centro de cuidado y estimulación temprana ubicado en 
la ciudad de Valledupar, interesado en apoyar y acompañar a los padres en el proceso 
educativo y de desarrollo de los niños en edades comprendidas entre los cuatro meses y 
cinco años de edad, forjándose en valores, principios, habilidades y capacidades.  
Active Baby tiene como objetivos lograr potencializar las habilidades y capacidades de los 
habitantes de esta ciudad, con el fin de que las nuevas generaciones se caractericen por 
su desarrollo cognitivo, social y emocional; ser el centro de estimulación preferido por los 
padres de Valledupar. Al finalizar el primer año de funcionamiento, se logrará posicionar 
la marca en un 0,5% del segmento de mercado y garantizar en todo momento la seguridad 
de nuestros niños y niñas, quienes estarán a cargo de un equipo profesional y 
especializado en el desarrollo infantil. 
Este proyecto está dirigido a familias jóvenes y padres o madres solteros con hijos en 
edades entre los 4 meses y 5 años de edad, con carreras profesionales e ingresos medios 
altos, de los estratos 3, 4, 5 y 6 de la ciudad de Valledupar, los cuales están a la vanguardia 
de los diferentes métodos y opciones de formación en cuanto al desarrollo de sus hijos se 
refiere.  
Nuestro portafolio de servicios está conformado por 5 niveles; Kangaroos, Elephants, 
Monkeys, Lion King y Cultural Safari, este último, nuestro servicio estrella el cual va 
dirigido a niños que han iniciado su etapa escolar, donde pueden desarrollar actividades 
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de música, danza, deporte, cocina, entre otros, que le permiten seguir afianzando y 
potenciando sus destrezas para aplicarlas en el mundo que los rodea.  
Nuestra principal diferenciación son las instalaciones, las cuales se encuentran dotadas 
con los mejores implementos en cuanto a calidad y funcionalidad, permitiendo a los niños 
y niñas vivir experiencias de exploración, reconocimiento y adaptación a su entorno y los 
elementos que los rodean. 
Active Baby es un proyecto que espera abarcar en su primer año un 0,5% de la población 
objetivo, representado en 16.148 hogares, tener un crecimiento del 9% para el segundo 
año hasta alcanzar un 35% en el sexto año. El tamaño de la población alcanzada al cabo de 
diez años es de 4.292 servicios, es decir 357 niños aproximadamente al año. 
Finalmente la inversión requerida para este proyecto es de $ 160 millones para 
remodelaciones, adecuaciones y promoción necesarias para la operación del mismo, la 
cual retornará en tres años (payback), con una tasa de oportunidad del 19,92% (WACC), 
una rentabilidad del 68% (TIR), y un valor presente neto (VPN) de $ 862 millones, 
arrojando un punto de equilibrio en ventas de $243 millones de pesos. 
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1.  Definición del proyecto  
 
ACTIVE BABY es un centro de cuidado y estimulación temprana ubicado en la ciudad de 
Valledupar, interesado en apoyar y acompañar a los padres en el proceso educativo y de 
desarrollo de los niños en edades comprendidas entre los 4 meses y cinco años de edad, 
forjándose en valores, principios, habilidades y capacidades.  
 
1.1. Objetivos  
 
 Ser el centro de estimulación preferido por los padres de Valledupar, 
logrando en nuestro primer año, posicionar la marca en un 0,5% del 
segmento de mercado. 
 Fortalecer al desarrollo cognitivo, social y cultural de los infantes, a través de 
la ejecución de programas para la estimulación de mayor efectividad.   
 Garantizar en todo momento la seguridad de nuestros niños, quienes estarán 
a cargo de un equipo profesional y especializado en el desarrollo infantil. 
 Cumplir con los estándares de calidad y la normatividad establecida por el 
Ministerio de Educación.   
 
 
1.1. Beneficiarios  
 
Los usuarios de ACTIVE BABY son familias o madres y padres solteros, con hijos de cuatro 
meses a cinco años, que tienen edades entre los 26 y los 38 años en promedio, cuentan 
con carreras profesionales, sus ingresos económicos son medio altos y su prioridad es el 
crecimiento personal, por eso trabajan activamente en el desarrollo social, cognitivo y 
cultural de sus hijos. Adicionalmente, perciben estos programas como la base para la 
realización de las metas de sus hijos, pues reconoce los beneficios e importancia de la 
estimulación a temprana edad. 
 
1.2. Entidad ejecutora  
 
ACTIVE BABY S.A.S será un centro de estimulación y cuidado a temprana edad, constituida por tres 
personas naturales cuyos aportes estarán representados en partes iguales. Estará ubicado en la 
ciudad de Valledupar departamento del Cesar, con su sede principal en la Calle 11 # 18-10 en el 
barrio San Clemente. 
9 
 
A través de la estimulación temprana, nuestro objetivo principal es lograr potencializar las 
habilidades y capacidades de los habitantes de la ciudad de Valledupar, con el fin de que las 
nuevas generaciones se caractericen por su desarrollo cognitivo, social y emocional.     
 
1.3. Necesidades 
 
Según el informe Forensis 2015 del Instituto Nacional de Medicina Legal durante el 2015, el 
suicidio fue la cuarta causa de muerte violenta en el país: 2.068 personas decidieron quitarse la 
vida, un 10 por ciento más que el año 2014 donde llama la atención que el número de suicidios de 
adolescentes entre los 10 y los 14 años creció significativamente al pasar de 57 en el 2014, a 70 en 
2015.  
Según lo afirmado por el doctor en salud pública y especialista en epidemiologia Jorge González 
Ortiz en el artículo “Los rostros más duros del suicidio en Colombia”, del periódico El Tiempo, los 
suicidios en estas edades suelen estar relacionados con problemas de autoestima, ya que en esta 
etapa de la vida se encuentra en construcción. El Bulling, la falta de aceptación de la condición 
sexual y no tener una orientación psicológica adecuada para enfrentar las crisis son algunas de las 
causas principales (Ortiz F., Maria Isabel, 2016). Adicionalmente, las estadísticas preliminares 
emitidas por medicina legal en el año 2015 (Montoya Gomez , 2015), evidencian que el 
departamento del Cesar se presentó 31 casos de suicidios, ubicando al departamento en el puesto 
17 a nivel nacional. Esta cifra es lo suficientemente alta como para empezar a indagar qué está 
sucediendo en los jóvenes para que decidan quitarse la vida.  
La estimulación a temprana edad es considerada un proceso muy complejo, pues requiere de 
constancia, de calidad y de diferentes estímulos que deben asociarse y trabajar en las 
proporciones y en los momentos adecuados para generar los resultados esperados. Por lo 
anterior, empezar con los bebés es perfecto, incluso mejor, si se hace desde antes de su 
nacimiento; el no recibir este tipo de estimulación a corta edad, en un futuro, puede representar 
una limitación en las capacidades del niño y en consecuencia, en desventajas frente a las 
exigencias del competitivo mundo actual. Si, por lo contrario, esos estímulos son tempranos, 
abundantes, periódicos y de excelente calidad, serán una base para el proceso de adquisición de 
distintas competencias en su condición de ser humano. 
La debilidad existente en las nuevas generaciones en temas emocionales, físicos y cognitivos que 
generan inseguridades y comportamientos nocivos en los niños, cuando estos no tienen la 
seguridad suficiente en ellos mismos, los llevan en muchos casos a optar por opciones como el 
suicidio, lo cual deja entrever la necesidad de intervenir en los más pequeños desde sus primeros 
meses, donde a través de actividades lúdicas como juegos y ejercicios desarrollados en espacios 
precisos se fortalecen los lazos entre padres e hijos y se refuerza la identidad  de los niños y niñas. 
Con lo anterior Active Baby pretende brindar a los niños y niñas las habilidades necesarias para 
que una vez entrados en la adolescencia y la adultez estén en la capacidad suficiente de asumir los 
retos y cambios que la vida les presente, y no tener que llegar a tomar decisiones fatales como 
acabar con sus propias vidas. 
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1.4. Justificación  
 
La investigación preliminar realizada sobre la importancia de la estimulación a temprana edad y la 
situación actual del sector, nos permitieron visualizar dentro del sector una oportunidad de 
negocio. Nos dimos cuenta que, si bien existen un gran número de jardines infantiles y guarderías, 
son pocos los que en realidad ofrecen un programa formal de estimulación adaptado a las 
exigencias del Ministerio de Educación Nacional. 
ACTIVE BABY por encima de infundir conocimientos, se concentra en descubrir y explotar en cada 
uno de los niños sus fortalezas y debilidades, que permitan desarrollar un plan de trabajo 
orientado a explotar las primeras y mejorar las segundas. 
La oportunidad que encuentra este tipo de negocio en el entorno se fundamenta, así mismo, en 
los factores demográficos, se espera que la población de niños y niñas de cero a cuatro años 
proyectada por el DANE para el 2017 en el Departamento del Cesar es de 110.739 niños y niñas 
(DANE, DANE, 2017). Por otra parte el DANE espera que los nacimientos para el año 2017 en el 
municipio de Valledupar sean de 3.327 niños y niñas (DANE, 2017), lo que nos garantiza una 
demanda constante de instituciones que aseguren el bienestar y la salud de la primera infancia y 
lo materialicen en resultados en pro de los niños, y por tanto, de la sociedad.  
Adicionalmente seremos una organización completamente responsable con la sociedad, aplicando 
actividades de estimulación psico-cognitiva en colegios públicos del departamento, generando 
seguridad en la personalidad de los niños y niñas, esto se llevará a cabo en compañía de la 
Secretaría de Gestión Social en articulación con la Secretaría de Educación Departamental, y de 
esta manera garantizamos la formación de una sociedad autosuficiente basada en principios y 
valores. 
 
1.5. Metodología  
 
Se realizarán los estudios con base a la información suministrada por parte de los padres de 
familia a través encuestas y focus groups, adicionalmente consultaremos con expertos en la 
estimulación en edad temprana.  
De igual manera se consultará el DANE, la Cámara de Comercio, Secretaría de Educación de 
Valledupar, Ministerio de Educación Nacional y las bases de datos de Schoolar Google, Trade Maps 
y demás fuentes de información que permitan conocer estudios, tesis e investigaciones que se han 
realizado sobre el tema.   
Contaremos con información de la competencia aplicando la herramienta de gestión 
benchmarking a los centros y escuelas que incorporen la misma temática de investigación, de esta 
manera se evaluarán los servicios y procesos para ser tomados como referencia en la 
implementación del proyecto. 
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Aplicaremos la herramienta del diagrama de Gantt como hoja de ruta, con el fin de darle 
cumplimiento a las actividades establecidas para la definición y evaluación del proyecto. 
 
2.  Estudio de mercado 
 
2.1.  Análisis del mercado 
 
2.1.1. Análisis del sector y tendencias  
 
Una de las primeras teorías e investigaciones sobre el desarrollo se da entre los años de 1903 a 
1909 con Johannsen, quien señaló cómo interactúan el genotipo y el medio ambiente. Años más 
tarde, fue reforzado con Piaget quien en su teoría argumenta que el desarrollo mental es un 
proceso de asimilación y acomodación. 
Muchos estudios posteriores, en los años de 1950 y 1960, demostraron que los efectos negativos 
de ambientes carentes de estímulos y los efectos positivos de los ambientes enriquecidos o 
estimulantes, producían modificaciones en el desarrollo perceptivo de la conducta y en la 
capacidad del aprendizaje. 
En 1960 Bloom, afirmó que a los 4 años el cerebro se desarrolla en un 50% y los 8 años el 80% por 
esto se hace importante atender con urgencia a los niños y niñas desde su temprana edad, ya que 
son estos los períodos en que el crecimiento es rápido. 
Viendo la estimulación temprana como un conjunto de técnicas basadas en conocimientos 
científicos, podemos detectar la presencia que tiene en muchos países del mundo encontrando su 
nivel más alto en los países ricos. 
“En Estados Unidos la estimulación temprana, es practicada desde una multiplicidad de 
perspectivas, siendo una de las más transitadas la que utiliza los preceptos del condicionamiento 
operante en la elaboración y aplicación de los programas (Cumpa Vilchez).        
En España, en 1979 se concretaron las primeras jornadas internacionales sobre estimulación 
temprana. En ese mismo año se creó el Servicio de Recuperación y Rehabilitación de Minusválidos 
Físicos y Psíquicos (Clemente Villegas, 2011). 
En México, la estimulación temprana va adquiriendo mayor importancia, no solo por la 
preocupación que tienen los padres en el desarrollo integral de sus hijos sino, además, por la 
transformación de la estructura y funciones de la familia (Sansalvador, 1998). 
En el Uruguay, los practicantes de la estimulación temprana priorizan la relación madre – niño y se 
basan en las ideas de Jean Piaget (Garsa Mata , 2014). 
En el Perú, en los años 70 la Dra Alegría Majluf presenta a la comisión de la reforma educativa un 
informe en el que señala la importancia de los primeros años, los efectos de la pobreza y 
marginalidad en el desarrollo de los niños y niñas. Estas investigaciones motivaron que la ley de 
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educación de ese año estableciera la necesidad de un cambio radical en la educación preescolar, 
de acuerdo con esta reforma se atendería a los niños y niñas desde el nacimiento y por 
consecuencia a los padres y madres de familia. La ley establecía el nivel de educación inicial como 
primer nivel y se incluían las cunas (0 a 3 años) (Porres, 2017). 
En Colombia, la industria dedicada a la estimulación temprana ha sido apoyada por la Política 
Educativa para la Primera Infancia desarrollada por el Gobierno Nacional. El objetivo es que los 
menores reciban atención integral mediante programas que involucren a la familia, la comunidad 
y las instituciones especializadas (Ministerio de Educación Nacional , 2009). Esta contribución, ha 
impulsado y promovido al sector a una posición de mayor relevancia. 
La estimulación temprana busca educar de forma oportuna, no busca adelantar a los niños de su 
desarrollo natural sino ofrecerles una serie de experiencias que sirvan como base para sus futuros 
aprendizajes.  Teniendo en cuenta que todo aprendizaje se basa en experiencias previas, se trata 
de que se abran canales sensoriales en las que los niños adquieran más información del mundo 
que los rodea. 
En cuanto a aspectos legales, la educación de la primera infancia es un derecho humano del cual 
es titular el niño y niña entre los 0 y 6 años de edad. La Declaración Universal de los Derechos 
Humanos, la Declaración sobre Derechos del Niño de la Asamblea General de las Naciones Unidas 
realizada en 1959 y la Convención sobre Derechos del Niño de la Asamblea General de la Naciones 
Unidas de 1989, así lo establecen. En consecuencia, cuando a un niño o niña en edades entre 3 y 6 
años de edad se le niega el acceso o la permanencia a un preescolar, se le está vulnerando un 
derecho humano. 
La Constitución Política de 1991 estableció en su artículo 44 que "Los derechos de los niños 
prevalecen sobre los derechos de los demás" y la jurisprudencia ha establecido que la educación 
es un derecho fundamental. La Constitución en su artículo 67 establece que la educación "es un 
derecho de la persona y un servicio público que tiene una función social. El Estado, la sociedad y la 
familia son responsables de la educación, que será obligatoria entre los cinco y los quince años de 
edad y que comprenderá como mínimo, un año de preescolar y nueve de educación básica". 
La Ley General de Educación, Ley 115 de 1994 determinó, además que "El nivel preescolar de tres 
grados se generalizará en las instituciones educativas del Estado o en las instituciones que 
establezcan programas para la prestación de este servicio, de acuerdo con la programación que 
determinen las entidades territoriales en sus respectivos planes de desarrollo. 
 
2.1.2. Análisis de la demanda  
 
Análisis de encuesta: 
 
Como fuente primaria para obtener información sobre la demanda potencial, se aplicó una 
encuesta dirigida a los padres y madres entre los 26 y 38 años de edad de la ciudad de Valledupar, 
con el fin de identificar las preferencias y el conocimiento relacionado con la estimulación.  
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El instrumento utilizado estaba conformado por once preguntas y fue respondido por 80 personas, 
a partir de los resultados podemos evidenciar que el 76% de nuestro mercado objetivo está 
conformado por personas casadas en mayor proporción y personas solteras, con una estabilidad 
económica e ingresos familiares que oscilan entre un salario mínimo y $ 3.500.000, dentro de los 
cuales la mayoría tiene hijos entre los dos y cinco años de edad. 
 
Para el 100% de la población objetivo es importante la estimulación a temprana edad porque 
consideran que optimiza el aprendizaje y desarrolla la inteligencia de los niños y niñas que la 
reciben, adicionalmente prefieren un centro de estimulación que cuente con personal capacitado 
y brinde un servicio de alta calidad que incluya en su portafolio actividades como escuelas de 
padres, asesorías psicológicas, taller de tareas y vacaciones recreativas. 
 
Por otra parte los horarios en los que están interesados son de siete a ocho de la mañana y de tres 
a cinco de la tarde, dispuestos a pagar entre $ 200.000 a $ 300.000 por el servicio ofrecido.  
  
Consulta a experto:  
 
Para tener una visión más amplia de la situación de la demanda en la ciudad de Valledupar, se 
realizó una entrevista (ver Anexo 2.) a María Claudia López, propietaria del Centro de estimulación 
Gymboree ubicado en esta ciudad. 
Esta entrevista permitió identificar los puntos fuertes y débiles, no solo de la competencia, sino 
también del sector. Por lo anterior se puede inferir que para Active Baby en la ciudad de 
Valledupar existe un competidor directo, Gymboree, caracterizado por su experiencia en el 
mercado, pero que cuenta con una debilidad en cuanto a la retención de los clientes, por lo que la 
rotación de los mismos es muy alta. 
 Además se pudo conocer que en esta ciudad existen padres de familias interesados en este tema 
de la estimulación y desarrollo adecuado de los niños, que están dispuestos a vincularlos a estos 
programas, pero que aún desconocen los beneficios y ventajas de la estimulación. Esto tal vez 
porque la promoción hecha por el centro actualmente existente no ha sido la suficiente, 
convirtiéndose esta en una oportunidad para Active Baby, sobre todo cuando las actividades de 
estimulación ayudan a fortalecer las habilidades y destrezas de los niños para evitar los problemas 
emocionales y de conducta que se evidencian en los niños y jóvenes vallenatos. 
 
Tamaño de la demanda 
 
La ciudad de Valledupar es la capital del departamento del Cesar, posee 473.251 habitantes 
aproximadamente (DANE, 2011) Para el año 2012 según los indicadores de la Secretaría de 
Valledupar informa que los niños que están en los primeros meses hasta los 4 años de edad tienen 
casi un 10% de la población Vallenata, es decir 53.827 (DANE, 2011).  
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Tabla 1. Distribución de la Población por rangos de edad 
 
Fuente. Indicadores anuales 2012, Alcaldía de Valledupar 
Según la encuesta más reciente de percepción, “Valledupar cómo vamos” realizada en el año 2012 
podemos evidenciar que el 3% de la población de la ciudad de Valledupar se encuentra ubicada en 
estratos 5 y 6, un 27% las personas que viven en estrato 3 y 4 y el 70% vive en 1 y 2 (Ipsos, 
Napoleón Franco;, 2012). 
Nuestro segmento de mercado va en aumento a razón del 0,7% y corresponde a 16.148 niños 
cuyas familias pertenecen a los niveles socioeconómicos 3, 4, 5 y 6 de la ciudad de Valledupar, que 
tienen capacidad económica para apoyar el crecimiento de sus hijos y verlos avanzar durante sus 
primeros meses y años de vida.  
Gráfico 1. Distribución de la población Vallenata por estratos  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Actualmente los centros de estimulación a temprana edad se encuentran en una etapa de 
crecimiento, teniendo en cuenta que muchas familias hoy en día prefieren acompañar a los bebés 
en sus primeros meses de vida, las madres deciden quedarse en casa con ellos o asistir a 
actividades que los apoyen en el proceso educativo y de desarrollo de los niños: de sus habilidades 
y capacidades. 
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Por esta razón, Active Baby pretende brindarles a los padres una opción confiable e integral para 
el cuidado de sus niños, un servicio de acompañamiento que supla las necesidades de contar con 
alguien en los momentos que, por fuerza mayor, no puedan estar presentes. 
 
2.1.3. Análisis de la competencia  
 
Actualmente en la región caribe existen diversos centros de estimulación temprana, los cuales han 
sido de gran ayuda para las familias en cuanto al fortalecimiento de la personalidad de los 
infantes. Barranquilla la ciudad más importante de la Costa Caribe, cuenta con la presencia de 
importantes centros tales como BABYGYM, Centro Educativo y Cultural para la Infancia, los cuales 
se encargan de generar espacios educativos y ambientes de socialización con un desarrollo 
integral pleno y armónico. Generan espacios de exploración y relación para el desarrollo de los 
niños y niñas en edades comprendidas desde los 4 meses hasta los 4 años, a través de estímulos 
sensoriales en los que participan en compañía de sus padres. Cuentan con diferentes cursos para 
el aprendizaje del niño impartiendo experiencia de vida que les permitan crecer y edificarse como 
personas seguras, independientes, creativas y autónomas, pero sobre todo libre y expresivo (Baby 
Gym). Sin embargo cuenta con unos estándares exigentes y elitistas a la hora de admitir los 
estudiantes además de unos precios demasiado elevados. 
También a la ciudad de Barranquilla llegó el centro de estimulación temprana GYMBOREE, una 
franquicia procedente de Estados Unidos, con 40 años de trayectoria en el sector de la 
estimulación, cuenta con   600 franquicias en 40 países trabajando en actividades con la música, el 
juego y el arte combinado con el aprendizaje hacen de este un negocio de excelente calidad 
(Gymboree). En Colombia existen 8 sedes en diferentes ciudades, los cuales promueven 
actividades adecuadas a las edades que ayudan a desarrollar las destrezas sociales, físicas y 
cognitivas de los niños mientras juegan. En la ciudad de Valledupar nació en el año 2016, 
generando grandes expectativas en la comunidad Vallenata, incrementado el interés de algunos 
padres con el fin de iniciar un proceso de aprendizaje para sus hijos, hasta la fecha este negocio no 
ha logrado impactar a las familias valduparenses con su fuerza de mercadeo, por lo tanto no lo 
logrado alcanzar la cuota de mercado propuesta.  
Active Baby estará ubicado en la ciudad de Valledupar, se contará con un espacio donde los niños 
aprenden de una forma lúdica, diferente, divertida. TOY FELIZ nace con la necesidad de abrir las 
puertas a una institución que satisficiera las necesidades de las familias de los Vallenatos con el fin 
de tener a sus hijos en un lugar donde sean felices. Este fue inaugurado en el año 2012 con capital 
local y con muchas iniciativas para el fortalecimiento del pueblo cesarense en sus diferentes 
técnicas de aprendizaje (Toy Feliz). A pesar de ser el pionero en este negocio es considerado por 
los clientes como un servicio demasiado costoso por lo tanto no ha podido sostener a lo largo de 
los años, la cuota de mercado con la que inició. 
Hemos evidenciado que los colegios que tienen los primeros cursos como párvulos, pre kínder, 
kínder, preescolar también hacen parte de nuestra competencia y más aún aquellos que tienen 
inmersa en sus cursos temas de estimulación a los niños, tales como adaptación, motricidad, 
socialización y diversos temas que pueden ser competencia directa con respecto a los CET (centros 
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de estimulación a temprana). A continuación se encuentran tres de los más relevantes en la 
ciudad. 
Fundación Colegio Bilingüe de Valledupar a través de los niveles de párvulo, maternal, pre kínder, 
kínder y transición que ofrece sus servicios a los niños de la ciudad desde el año 1980, pretende 
que el estudiante sea protagonista de su aprendizaje, perseverante en sus objetivos al igual que 
promueve los valores como el respeto, la honestidad y el servicio a la comunidad, lo cual les 
permitirá ser ciudadanos responsables, comprometidos y solidarios. 
Fundación Colegio Bilingüe, para Párvulos tiene una jornada de 8:00 a.m. a 12:00 m. de lunes a 
jueves y los viernes de 8:00 a.m. a 11:00 a.m, para Maternal y Prekinder, tienen una jornada de 
8:00 a.m. a 1:00 p.m. de lunes a jueves y los viernes de 8:00 a.m. a 11:00 a.m. y para Kínder y 
Transición,  tienen una jornada de 7:00 a.m. a 1:00 p.m. de lunes a jueves y los viernes de 7:00 
a.m. a 11:00 a.m. (Fundación Colegio Bilingue de Valledupar) 
Encontramos también el Colegio Bilingüe Fisher Kids, que ofrece los niveles de párvulos para 
niños de 2 a 3 años, pre kínder de 3 a 4 años, kínder de 5 años y transición de 6 años, en horarios 
de 8 am a 12 m para párvulo y pre kínder, de 7 am a 12:30 m para kínder y transición, con una 
tradición de 19 años  en la ciudad de Valledupar ofrece una educación que potencializa la 
inteligencia, las habilidades y las destrezas del niño con una pedagogía del Amor, enriquecida en 
valores y orientada a la formación de líderes enamorados de la vida (Fisher Kids). 
Por último el Colegio Comfacesar, con sus inicios desde 1998 brinda a la comunidad de Valledupar 
una educación formal, con altos niveles de calidad académica, humana y de fe cristiana, con el fin 
de desarrollar competencias intelectuales, ciudadanas a través de metodologías de aprendizaje 
autónomo y significativo. 
Comfacesar ofrece sus grados de estudios divididos por ciclos así: 
Ciclo I: Preescolar en el horario de 6:40 am a 12.30 m 
Ciclo II: 1° y 2° en el horario de 6:40 am a 1:00 pm 
Ciclo II: 3° y 4° en el horario de 6:40 am a 2:00 pm 
Ciclo III: 5°, 6°, 7° en el horario de 6:40 am a 2:15 pm 
Ciclo IV: 8°, 9°, 10° y 11° en el horario de 6:40 am a 2:15 pm (Colegio Comfacesar). 
 
La siguiente Ilustración muestra el mapa de la Ciudad de Valledupar y la ubicación de los 
competidores de Active Baby en esta ciudad. 
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Ilustración 1. Ubicación de Competidores 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A continuación presentamos el siguiente cuadro comparativo entre los diferentes competidores 
actuales de Active Baby: 
Tabla 2. Comparación entre los competidores de Active Baby 
COMPETIDOR 
AÑOS EN EL 
MERCADO 
PORTAFOLIO DE 
SERVICIOS 
HORARIOS PRECIOS UBICACIÓN 
BABY GYM  
1.Nivel Inicial: 
*Pre – Gateadores: 4 – 
8 Meses. 
*Gateadores: 8 – 12 
Meses. 
*Caminadores: 12 – 18 
Meses. 
*Caminadores 
Avanzados: 18 – 24 
Meses. 
 
2. Nido: 
*Nido 1: 12-24 meses 
*Nido 2: 2-3 Años 
*Nido 3: 3-4 años 
 
3.Centro cultural: 
* Taller de Luz 
*Taller de plástica 
*Taller de cocina 
*Taller de Danza 
Creativa 
*Taller musical 
7:30- 11:00 
am 
7:30-12:30 
am 
Matricula: $ 
1.835.000 
 
Mensualidad: $ 
950.000 
Merienda: $ 
140.000 
(obligatorio) 
Barranquilla 
GYMBOREE 
1 año en 
Valledupar 
Más de 30 años 
a nivel mundial 
1. Play and learn: 0-5 
años. 
2. Music: 6 meses – 5 
años. 
3. Art: 18 meses – 5 
años. 
 
Membresía: 
$200.000 
1.Nivel 1: 
$270.000 
2.Nivel 2: 
$270.000 
Valledupar 
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COMPETIDOR 
AÑOS EN EL 
MERCADO 
PORTAFOLIO DE 
SERVICIOS 
HORARIOS PRECIOS UBICACIÓN 
4. Sports: 3 – 5 años 3.Nivel 3: 
$290.000 
4.Nivel 4: $ 
310.000 
5.Nivel 5: 
$330.000 
TOY FELIZ 5 años  
1. Baby toy 
(estimulación) 
2. Maternal 
3. Párvulo 
4. Prekinder 
5. Kinder 
8:00-11:30 
am 
08:00:12:30 
am 
Matricula: 
$973.000 
1. $370.000 
2. $ 370.000 
3. $370.000 
4. $370.000 
5. $370.000 
Valledupar 
Fuente: Elaboración propia  
 
2.1.4. Análisis de las cinco fuerzas de Porter  
 
Para conocer la rentabilidad del negocio se elabora un análisis de las Cinco Fuerzas de Porter (Ver 
Gráfico 2), el cual permite determinar y comparar las ventajas competitivas, identificar 
oportunidades, conocer el entorno de la empresa y así poder determinar las estrategias de 
nuestro negocio, las cuales estarán basadas principalmente en las ventajas competitivas de la 
misma. 
Gráfico 2.Cinco Fuerzas de Porter 
 
Fuente: Elaboración propia 
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2.1.5.  DOFA   
 
Con el fin de conocer la situación real del negocio, esta herramienta DOFA nos permite hacer un 
diagnóstico mediante la identificación de las debilidades, oportunidades, amenazas y fortalezas; 
para así poder definir los objetivos, estrategias y tomar decisiones respecto a lo que debemos 
mejorar y también sobre a dónde queremos dirigirnos. 
  
Tabla 3. Matriz DOFA 
DEBILIDADES OPORTUNIDADES 
 Gastos operacionales altos para poner en 
marcha el centro de estimulación.  
 Constante rotación de clientes. 
 Segmento objetivo inicial limitado. 
 Tendencia creciente de la demanda. 
 Establecimiento de alianzas. estratégicas. 
 Índice de crecimiento poblacional 
constante creciente. 
FORTALEZAS  AMENAZAS 
 Experiencia en el campo de la estimulación 
temprana con personal capacitado en 
procesos de atención integral a niñas y 
niños, aspectos cognitivos, lingüísticos, 
motriz y social. 
 Servicios diferenciados y personalizados 
 infraestructura adecuada 
 Precios competitivos 
 Horario flexible para nuestros clientes. 
 Programas de estimulación en el idioma 
inglés. 
 Presencia de un centro de estimulación con 
renombre y experiencia a nivel nacional e 
internacional. 
 Reacción de la competencia por innovar o 
imitar 
 Proliferación de material gratuito para 
estimulación 
 Colegios con programas de estimulación a 
temprana edad. 
 
Fuente: Elaboración propia  
 
2.2.  Selección del segmento objetivo  
 
Para la selección de nuestro segmento objetivo, se tuvieron en cuenta las variables tanto 
geográficas como demográficas, por lo tanto nuestros clientes se encuentran ubicados en la 
Ciudad de Valledupar, Capital del departamento del Cesar, la cual cuenta con una población de 
16.148 niños entre los 4 meses y 5 años de edad, hijos de padres jóvenes y padres o madres  
solteros  con carreras profesionales e ingresos medios altos, los cuales están a la vanguardia de los 
diferentes métodos y opciones de formación en cuanto al desarrollo de sus hijos se refiere.  
Por lo anterior son personas que buscan el bienestar y máximo desarrollo de sus hijos en todos los 
ámbitos, como el emocional, Psico-cognitivo e interpersonal. Su objetivo es apoyar a los niños en 
la consecución de cada una de sus metas de acuerdo a las etapas en las que cada uno se 
encuentre, y reconocen la importancia de recibir una formación adecuada, la cual repercutirá 
posteriormente de manera positiva en la vida de cada uno de ellos al ayudarlos a optimizar su 
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aprendizaje, desarrollar su inteligencia, mejorar su salud y sobre todo, que son una opción más 
para compartir tiempo de calidad con los niños y reforzar su seguridad. 
Para lograr una mayor descripción de nuestro segmento objetivo, nos apoyamos en la herramienta 
Mapa de Empatía (Ver Gráfico 3), con el fin de conocer sus gustos, pensamientos, entorno, ideas, 
temores y su objetivo principal, que es lo que él quiere lograr. 
Gráfico 3. Matriz de Empatía 
 Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.   Estrategia de mercado 
 
2.3.1 Producto o servicio  
ACTIVE BABY,  Centro de cuidado y estimulación temprana, interesado en apoyar y acompañar a 
los padres en el proceso educativo y de desarrollo de los niños, de sus habilidades y capacidades. 
Como organización, busca contribuir en los primeros pasos de los infantes, iniciarlos en actividades 
como el arte, la música, la danza, el deporte, el reconocimiento de colores, texturas, y conceptos 
básicos; al igual, que el contacto con un segundo idioma: el inglés.  
Tomando como base lo anterior, desarrollamos nuestro portafolio de servicios el cual con el fin de 
brindar un servicio especializado y personalizado se agrupó la población de los usuarios por 
edades; y a cada grupo se le asignó un nombre de acuerdo a la etapa en la que se encuentra y la 
manera como empiezan a descubrir e interactuar con el mundo que los rodea, así:  
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KANGAROOS: Este nivel está dirigido a niños entre 4 a 8 meses y buscamos que el bebé comience 
a relacionarse con el mundo que lo rodea a través de sus sentidos, llevamos a cabo actividades 
para el desarrollo visual, auditivo y táctil además de las bases para que adquieran habilidades para 
el gateo e inicie su proceso de socialización. Es indispensable el acompañamiento de los padres en 
este nivel.  
ELEPHANTS: Dando continuidad a los conocimientos adquiridos en el nivel anterior, se fortalece el 
gateo, a través del cual los niños desarrollan equilibrio y coordinación. Adicionalmente se 
desarrollan actividades de comunicación e interacción con otros bebés e inician actividades de 
motricidad fina. Está dirigido a niños entre 8 y 12 meses los cuales deben ser acompañados por sus 
padres u acudiente.  
MONKEYS: este nivel es para niños con edades comprendidas entre 12 y 18 meses. Se busca el 
perfeccionamiento de su caminar para fortalecer el equilibrio, la coordinación y desarrollo de 
reflejos, además del pensamiento mediante la exploración y adquisición de nociones básicas en un 
segundo idioma. En esta etapa del proceso siguen acompañados de sus padres u acudiente.  
LION KING: En este nivel se busca desarrollar la lógica en los niños a través de la creatividad y 
estimulación mediante en juego. Además se brinda un espacio donde los niños interactúen con 
otros sin el acompañamiento de los padres, con el fin de ir contribuyendo a su adaptabilidad con la 
vida escolar. Este nivel va dirigido a niños entre los 18 y 24 meses, los cuales deberán asistir en 
ocasiones solos.  
CULTURAL SAFARI: es un grupo especial para niños entre los 3 y 5 años que ya han iniciado su 
etapa escolar. A estos exploradores se les ofrecen actividades de música, arte, danza y cocina que 
les permiten seguir afianzando sus destrezas y habilidades, y a su vez la manera como potenciarlas 
en el mundo que los rodea. 
Cada uno de los grupos está a cargo de un profesional y un auxiliar, expertos no sólo en 
enseñanza, sino también en el cuidado y atención a la primera infancia, lo que nos permite 
garantizar a los padres que sus hijos están al cuidado de personas enteramente responsables que 
garantizan el bienestar de sus hijos, las instalaciones han sido adecuadas especialmente para cada 
una de las actividades desarrolladas en los diferentes grupos, con la capacidad suficiente para que 
los niños, sus padres y nuestros profesionales cuenten con espacios  amplios que generan una 
sensación de satisfacción durante su estadía en nuestro centro. Los espacios están dotados con los 
mejores implementos en cuanto a cantidad, calidad y funcionalidad para cada uno de los juegos y 
ejercicios realizados en los  grupos, a la vanguardia de las actividades de estimulación, que facilitan 
el trabajo de nuestro personal y potencian las capacidades de aprendizaje de los niños. 
Adicionalmente ofrece a sus afiliados un servicio de monitoreo que les permite a los padres 
acceder a las cámaras de video instaladas en el centro y así poder  monitorear permanentemente  
a sus niños y ver en tiempo real las actividades que desarrollan sus hijos y la manera cómo 
interactúan con el medio y sus demás compañeros. 
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El portafolio ofrecido por Active Baby permite que los padres acompañen a sus hijos en las 
actividades desarrolladas en cada uno de los niveles, lo cual propicia un ambiente de interacción 
con otros padres, fomentando la socialización, aprendizaje y lazos de amistad entre ellos. 
2.3.2 Precio 
ACTIVE BABY manejará precios establecidos para sus servicios, basándose en el segmento de 
mercado al cual se están dirigiendo, es por eso que se ha posicionado entre la escala de precios 
como uno de los valores medio-alto del mercado, generando un intercambio entre empresa y 
cliente, brindando un excelente servicio por el valor pagado. 
Actualmente en la ciudad de Valledupar podemos encontrar dos instituciones que manejan este 
tipo de mecanismo de estimulación, es por eso que se han tenido en cuenta para realizar un 
cuadro comparativo, entre los precios fijados por Active Baby y los de ellos como competencia. 
Esta comparación permite mostrar que la estrategia utilizada para establecer los precios propios 
fue a través de la comparación de la competencia. 
 
Tabla 4. Comparación de Precios entre la Competencia 
COMPARACION DE PRECIOS ENTRE LA COMPETENCIA 
ACTIVE BABY GYMBOREE TOY FELIZ 
MEMBRESIA  $   200.000  MEMBRESIA  $   200.000   MATRICULA   $   894.000  
KANGOROOS  $   250.000  NIVEL 1  $   270.000   BABY TOY    $   340.000  
ELEPHANS  $   270.000  NIVEL 2  $   290.000   MATERNAL    $   340.000  
MONKEYS  $   270.000  NIVEL 3  $   290.000   PARVULO   $   340.000  
LION KING  $   300.000  NIVEL 4  $   310.000   PREKINDER   $   340.000  
CULTURAL SAFARI  $   320.000  NIVEL 5  $   330.000   KINDER   $   340.000  
  Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.3 Plaza 
Por tratarse de un servicio, ACTIVE BABY utiliza un canal de distribución directo con el consumidor. 
Por esta razón nuestro principal atractivo son las instalaciones adaptadas a las necesidades de los 
niños que sean vinculados a nuestro centro de estimulación, tales como un salón para cada uno de 
los niveles, sala de juegos, enfermería, psicología, área de servicios generales, área administrativa 
y parqueaderos privados para la comodidad de los padres; tal y como lo muestran en las 
imágenes.  
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Ilustración 2. Fachada del Centro de Cuidado y Estimulación Active Baby 
 
Fuente: Elaboración Propia 
ACTIVE BABY, se encuentra ubicado en la CALLE 11 # 18 - 10 de la ciudad de Valledupar, un lugar 
de alto flujo vehicular ya que se encuentra ubicado sobre una avenida, dando facilidad de acceso, 
ya sea mediante transporte público o particular, además cuenta con amplio espacio para 
parqueaderos para que los padres puedan estacionarse de manera rápida y cómoda. 
 
2.3.4 Promoción 
 
Publicidad 
Para ACTIVE BABY es de vital importancia que la comunidad Vallenata conozca este nuevo 
proyecto impulsado por un grupo de jóvenes emprendedoras, con el fin de apoyar a los niños en 
su etapa temprana y mejorar sus procesos de aprendizajes con diferentes metodologías 
especializadas. Es por eso que ACTIVE BABY hará diferentes campañas de expectativas con 
distintas herramientas de comunicación como radio, redes sociales y vallas publicitaria, para de 
esta manera llegar a encantar la población interesada, asimismo fidelizar un segmento a lo largo 
del crecimiento de la organización. 
Anuncios 
Es importante llegar a padres de familias que tengan el propósito de ver el desarrollo de sus niños, 
es por eso que ACTIVE BABY hará un acompañamiento en el proceso de separación y adaptación 
del niño en el centro de estimulación y de esta manera reducir el índice de traumatismo que 
pueda originar en el desarrollo del niño. Para eso hemos creado unos anuncios de expectativa con 
el fin de dar a conocer el nacimiento de este proyecto importante como lo es ACTIVE BABY, 
invitando a los padres de familia a visitar esta nueva idea de negocio que está revolucionando a las 
familias de la ciudad. Buscando la iniciativa de incluirlos en todos los procesos de los niños hemos 
encontrado herramientas de comunicación importante para llegar a ese segmento de mercado. 
Inicialmente entregaremos Flyers en puntos estratégicos tales como centros comerciales, 
almacenes de ropa para niños, jugueterías, médicos pediatras y demás lugares donde estén la 
concentración del padre para con su hijo. Así iremos ganando la atención de un público con la 
24 
 
necesidad de estimular sus hijos con nuevas técnicas, promulgando nuestro eslogan un mundo por 
descubrir en las calles de la ciudad. 
Separatas 
Entregaremos en lugares clave como consultorios pediátricos, almacenes de venta de ropa para 
niños, entre otros de la ciudad de Valledupar una revista o separata, en la cual llegaremos a la 
población con la intención de informar sobre qué es la estimulación, como pueden hacerlo, 
proceso de estimulación en etapa de embarazo, tendremos tips para estimular a los niños en casa 
y más que eso queremos darnos a conocer y generar confianza en las personas que nos leen. 
Adicional a esta información, en la parte interna de la separata los clientes podrán encontrar un 
bono de clase gratis, el cual deberá ser presentado en el centro y así poder agendar su día de 
experiencia con ACTIVE BABY en compañía de sus padres 
Luminosos y vallas publicitarias 
Contaremos con luminosos o más llamados comúnmente Mupis, los cuales estarán ubicados en el 
centro de la ciudad de Valledupar, en los cuales las personas reposan cuando van a tomar su 
transporte público, además esta publicidad será muy visible para las personas que por esta zona 
transitan, de esta manera queremos abordar diferentes clientes interesados en esta propuesta. 
Tendremos una valla publicitaria en el norte de la ciudad, en la cual los transeúntes podrán ver la 
razón de ser de ACTIVE BABY, adicionalmente en la valla figuran las redes sociales, teléfonos y 
ubicación del centro de estimulación. Lo que se busca es llegar a la gran mayoría de la población, 
la cual tiene un frecuente acceso por la zona donde la vaya estará ubicada. 
Exposiciones  
Tendremos stands informativos en los centros comerciales más concurridos en la ciudad de 
Valledupar, de esta manera daremos asesorías, aclararemos dudas e invitaremos a los visitantes a 
hacer parte de este nuevo proyecto estimulante para los niños, y así podrán tener la información a 
la mano y no tendrán que trasladarse hasta las instalaciones. También los padres de familias 
podrán saber con exactitud en qué curso estará el niño, ya sea en Elephants, Lion King, Kangaroos, 
Monkeys o Cultural Safari, cualquiera que sea su curso podrán obtener una clase gratis con un 
bono regalo que le entregaremos en nuestro stand.  
Medios especiales 
Sabemos que hoy en día los medios de comunicación digitales están a la vanguardia, por eso 
ACTIVE BABY no se puede quedar atrás. Contamos con cuentas en Instagram y en Facebook, en las 
cuales nuestros seguidores y suscriptores a nuestras páginas puedan seguir paso a paso el proceso 
de los niños con fotos, videos, artículos informativos, temas llamativos sobre la estimulación, 
promociones, eventos especiales y demás actividades que estaremos realizando a lo largo del 
tiempo. Adicionalmente a través de AdWords los usuarios podrán encontrar nuestros anuncios 
que se muestran de forma relevante en los resultados de búsqueda que realicen. 
Es por eso que estas herramientas serán de gran ayuda para estar más cerca de los padres de 
familia, los cuales quieran guardar imágenes o videos de sus hijos que están en proceso de 
crecimiento. 
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Medios electrónicos 
Nos queremos caracterizar por ser una institución con facilidades en términos de pagos, 
tendremos una plataforma con el fin de agilizar el proceso y de esta manera evitar el traslado 
hasta las instalaciones para realizar un pago.  Además, esta plataforma será útil para los padres de 
familia que se encuentren laborando y que quieran seguir el proceso de sus niños vía internet, 
para esto ACTIVE BABY creó una aplicación con la finalidad de que los padres pudieran estar 
atentos de todo lo que el pequeño hace en el centro de estimulación. 
Correo electrónico 
ACTIVE BABY tiene un correo electrónico activebabycet@gmail.com en el cual haremos llegar 
información concerniente a descuentos, campañas de estimulación en grupo, además los 
invitaremos a programas para eventos especiales, enviaremos información para que los niños 
sigan siendo estimulados en casa y pueda tener un proceso continuo con la familia. 
Enviaremos información importante para que se animen y sigan vinculados a la familia ACTIVE 
BABY, de este modo no perderemos el contacto con ellos, los mantendremos informados y 
crearemos una relación segura con el fin de fidelizar a la familia a nuestro centro de estimulación. 
 
3 Estudio Técnico.  
 
3.1. Tamaño del Proyecto 
 
Para definir el tamaño del proyecto fue necesario tener en cuenta que ACTIVE BABY, es un servicio 
nuevo, por tal motivo es importante analizar el potencial del mercado actual, lo que incluye el 
análisis de los competidores y la implementación del plan de marketing, enfocado a generar 
estímulos para la compra de nuestro servicio, que nos lleve al cumplimiento de nuestras metas.  
Partiendo de nuestros objetivos como organización, para nuestra previsión de ventas, es 
importante tener claro que nuestra marca busca en su primer año posicionarse en un 0,51% del 
segmento de mercado, es decir vincular mínimo 82 usuarios a ACTIVE BABY, en nuestro primer 
año de servicio y en los siguientes cinco años aumentar en 10% nuestras ventas anuales como se 
muestra en los siguientes cuadros.  
3.1.1 Previsión primer año  
En nuestro primer año buscamos incrementar en 5% nuestros usuarios los primeros tres meses, 
luego a medida que se vaya dando a conocer ACTIVE BABY, 3% y 10% en los siguientes trimestres 
hasta culminar el primer año con 82 niños vinculados.  
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Tabla 5. Usuarios primer año  
USUARIOS PRIMER AÑO 
MESES Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Octubre Nov Dic Enero Febrero 
KANGAROOS 5 5 6 6 6 7 7 8 8 9 10 11 
ELEPHANTS 5 5 6 6 6 7 7 8 8 9 10 11 
KING LION 7 7 8 8 9 9 10 11 12 13 14 16 
MONKIES 8 8 9 9 10 11 11 12 13 15 16 18 
CULTURAL SAFARI 12 13 13 14 15 16 17 18 20 22 24 27 
TOTAL 37 39 40 43 46 49 52 56 61 68 75 82 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.2 Previsión cinco años  
 
Tabla 6. Estudiantes que consumen cada servicio por año 
NUMERO DE ESTUDIANTES QUE CONSUMEN CADA SERVICIO POR AÑO 
AÑO 1 2 3 4 5 
KANGAROOS 11 13 13 15 16 
ELEPHANTS 11 12 13 15 16 
KING LION 16 17 19 21 23 
MONKIES 18 19 22 24 26 
CULTURAL SAFARI 27 33 32 35 39 
TOTAL 82 94 99 109 120 
Fuente: elaboración propia 
 
3.2 Localización  
 
Macro localización:  
Se encuentra ubicado en la ciudad de Valledupar, capital del departamento del Cesar. 
Micro localización:  
Active Baby estará ubicado en la Calle 11 # 18-10 en el barrio San Clemente de la ciudad de 
Valledupar, localizado en cabecera municipal es decir la zona urbana, la cual está dividida por 
comunas. Actualmente Active Baby se encuentra ubicado en la comuna seis más exactamente al 
norte de la ciudad, siendo un lugar estratégico debido a su afluencia vehicular por las calles 
principales, excelente ambiente familiar en los barrios que lo rodean, espacios públicos limpios y 
adecuados para uso y goce de los niños que transiten por la zona. Active Baby cuenta con una 
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ubicación perfecta debido a que está rodeado de instituciones educativas privadas y públicas, 
como por ejemplo el Colegio Colombo Inglés y la Institución Educativa Técnico Industrial “Pedro 
Castro Monsalve”, de esta manera podemos ser más visibles para familias que concurran por el 
barrio. 
Los barrios que a continuación se nombran (Tabla 7), son los más opcionados para la ubicación del 
Centro de Cuidado y estimulación, en relación con los factores de Cercanía con el mercado, 
accesibilidad al negocio y zona escolar, a los cuales se les dio una ponderación y un rango de 
valoración así,   
 3-4 Alto                                2-3 Medio                                    1-2 Bajo 
 
Tabla 7. Comparación entre los barrios posibles para la micr-olocalización  
 
PONDERACIONES 
 
60% 40% 40% 
BARRIO 
CERCANÍA CON 
MERCADO  
ACCESIBILIDAD AL 
NEGOCIO  
ZONA ESCOLAR 
Ba. San Clemente 4 3 4 
Ba. Novalito 2 3 1 
Ba. Los cortijos 2 2 2 
Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo a los resultados obtenidos en la valoración anterior, el barrio más favorable para la 
microlocalización es el Barrio San Clemente, el cual se encuentra ubicado en una zona central, con 
vías de fácil acceso para los clientes y en una zona escolar. 
3.3. Ingeniería 
 
3.3.1 Flujograma:   
A continuación se describen cada uno de los pasos que se llevan a cabo desde que el padre de 
familia solicita información acerca de los servicios ofrecidos y generalidades del centro de 
estimulación, ya sea directamente en la sede de Active Baby o en los distintos stands ubicados 
principalmente en los centros comerciales, hasta que decide inscribir al niño en alguno de los 
servicios y se convierte en nuestro cliente real. 
1. El padre/madre solicita información acerca de los servicios de estimulación, como horarios, 
servicios, precios, modalidades de pago, ubicación y demás información general del centro de 
cuidado y estimulación. Esto lo puede hacer acercándose directamente a las instalaciones de 
Active Baby, en alguno de los stands ubicados en la ciudad, o a través de la línea telefónica. 
 
2. El personal de Active Baby que recibe al padre/madre brinda toda la información solicitada 
hasta que estos estén satisfechos. 
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3. Una vez el padre y/o madre están a gusto con la información recibida toman la decisión de 
inscribir a sus hijos en el centro de cuidado y estimulación, en el nivel correspondiente a la edad 
del niño. Si el padre y/o madre considera que aún debe solicitar alguna información adicional, lo 
hace hasta quedar satisfecho y tomar la decisión. 
 
4. El padre y/o madre paga la membresía y la mensualidad a través de los canales de pago 
disponibles y se inscribe al niño. El personal encargado en Active Baby ingresa la información del 
niño a la base de datos. 
 
5. De acuerdo al nivel en el que va a ingresar el niño el padre y/o madre escoge el horario más 
accesible para poder acompañar a su hijo en el desarrollo de las actividades. 
6. El niño inicia las clases en su proceso de estimulación 
 
Gráfico 4. Diagrama de flujo 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.3.2 Selección de maquinaria y equipos:  
 
 EQUIPOS: 
Para garantizar la calidad en el servicio ofrecido que satisfaga las expectativas de los 
padres, en cuanto a estimulación en el proceso de aprendizaje y seguridad física de los 
niños, se requiere la adquisición de los siguientes equipos y elementos. 
 
 
Tabla 8. Dotación Operativa 
DOTACION OPERATIVA 
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VR UNITARIO VR TOTAL 
DOTACION MOBILIARIA PEDAGOGICA   
ATELIER UND 5 $360.000,00 $1.800.000 
MUEBLE DE LITERATURA UND 2 $360.000,00 $720.000 
MESA DE ARTE + 6 SILLAS UND 2 $420.000,00 $840.000 
MESA DE LUZ UND 1 $324.000,00 $324.000 
COLCHONETAS CON FORRO IMPERMEABLE UND 20 $36.000,00 $720.000 
   VR PARCIAL  $4.404.000 
EXPLORACION CORPORAL   
ARO HULA HULA REDONDO DIAMETRO 50 UND 5 $2.500,00 $12.500 
BALON CANGURO DIAMETRO 50 UND 5 $55.000,00 $275.000 
BOMBA INFLABLE UND 10 $15.000,00 $150.000 
EQUIPO PSICOMOTOR X 92 PIEZAS UND 3 $720.000,00 $2.160.000 
JUEGOS DE ARRASTRE UND 3 $42.000,00 $126.000 
MESA DE AGUA Y ARENA UND 3 $250.000,00 $750.000 
PELOTA BOABATH UND 5 $56.000,00 $280.000 
PELOTA TIPO ERIZO GRANDE UND 10 $18.000,00 $180.000 
RECIPIENTE PARA ENCAJAR FIGURAS UND 20 $25.000,00 $500.000 
TAPETE PARA EJERCICIOS TIPO PUZZLE UND 20 $106.000,00 $2.120.000 
   VR PARCIAL  $6.553.500 
INSTRUMENTOS MUSICALES   
CLAVES UND 5 $9.000,00 $45.000 
MARACAS MEDIANAS UND 20 $30.000,00 $600.000 
PALO DE LLUVIA MEDIANO UND 3 $32.000,00 $96.000 
PANDERETA GRANDE UND 4 $15.000,00 $60.000 
PANDERETA MEDIANA UND 20 $8.000,00 $160.000 
TAMBOR GRANDE UND 2 $33.000,00 $66.000 
TAMBOR MEDIANO UND 10 $29.000,00 $290.000 
TRIANGULO GRANDE UND 2 $15.000,00 $30.000 
XILOFONO GRANDE UND 1 $45.000,00 $45.000 
XILOFONO MEDIANO UND 10 $35.000,00 $350.000 
   VR PARCIAL  $1.742.000 
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JUEGO DE CONSTRUCCION   
ANIMAL ARMABLE UND 20 $22.000,00 $440.000 
BLOQUES LOGICOS FIGURAS GEOMETRICAS UND 20 $23.000,00 $460.000 
CAMION BLOQUES DE CONTRUCCIÓN UND 20 $34.000,00 $680.000 
ROMPECABEZAS 2 PIEZAS UND 5 $5.000,00 $25.000 
ROMPECABEZAS 3 PIEZAS UND 5 $7.000,00 $35.000 
ROMPECABEZAS 4 PIEZAS UND 5 $9.000,00 $45.000 
ROMPECABEZAS 5 PIEZAS UND 5 $12.000,00 $60.000 
ROMPECABEZAS 7 PIEZAS UND 5 $14.000,00 $70.000 
ROMPECABEZAS 9 PIEZAS UND 5 $16.000,00 $80.000 
ROMPECABEZAS DE TRES NIVELES PROGRESIVOS UND 10 $17.000,00 $170.000 
TORRE DE ENSARTE UND 10 $24.000,00 $240.000 
   VR PARCIAL  $2.305.000 
JUEGO SIMBOLICO Y DE ROLES   
CABALLITO DE PALO UND 10 $5.000,00 $50.000 
JUEGO DE COCINA (ESTUFA, LAVAPLATOS Y NEVERA) UND 2 $270.000,00 $540.000 
JUEGO DE GRANJA (CARRETILLA, BALDE, RASTRILLO, 
PALA Y REGADERA) 
UND 3 $56.000,00 $168.000 
JUEGO DE VAJILLA UND 4 $10.000,00 $40.000 
JUEGO TIENDA DE MERCADO UND 4 $20.000,00 $80.000 
KIT DE MEDICO UND 4 $25.000,00 $100.000 
KIT DEL EXPLORADOR UND 4 $25.000,00 $100.000 
SET BARRILES DE FRUTAS Y VERDURAS UND 10 $10.000,00 $100.000 
SET DE MERCADO UND 10 $10.000,00 $100.000 
TEATRINO MODULAR DE PISO UND 1 $150.000,00 $150.000 
TITERES DE GUANTE - SET ANIMALES DE GRANJA UND 1 $32.000,00 $32.000 
TITERES DE GUANTE - SET ANIMALES DE LA SELVA UND 1 $32.000,00 $32.000 
TITERES DE GUANTE - SET FAMILIA UND 1 $32.000,00 $32.000 
   VR PARCIAL  $1.524.000 
MENAJE COCINA   
VAJILLA PLASTICA PARA NIÑOS UND 3 $60.000,00 $180.000 
RODILLOS PLASTICOS UND 10 $5.000,00 $50.000 
RECIPIENTES PLASTICOS  UND 10 $8.000,00 $80.000 
SET DE CUCHARONES  UND 5 $20.000,00 $100.000 
MEDIDORES  UND 2 $10.000,00 $20.000 
   VR PARCIAL  $430.000 
  VR TOTAL $16.958.500 
Fuente: Elaboración propia 
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De acuerdo a la necesidad de adquisición en equipos, a continuación el valor de la 
inversión requerida es de $ 16.958.500, con lo cual se garantizará que se cuenta con la 
dotación necesaria para la prestación del servicio. 
 
3.3.3 Selección del Personal técnico:  
Para la prestación del servicio se requiere personal especializado con experiencia en 
educación y cuidado infantil, cada uno de los grupos contará con 1 instructor y 1 auxiliar; 
así mismo se requiere de 1 profesional en psicología. De acuerdo a la operación del centro 
de cuidado y estimulación se considera la opción de hacer más contrataciones. 
 
3.3.4 Distribución en planta: 
Para el desarrollo de las operaciones y la prestación de un adecuado servicio, con calidad y que 
cumple con la promesa ofrecida a nuestros clientes, garantizaremos unas instalaciones que 
propician un ambiente adecuado y específico para tal fin.  
 Actualmente contamos con instalaciones propias, que serán remodeladas para cumplir con las 
especificaciones, requisitos de Ley y las expectativas de nuestros usuarios. A continuación 
presentamos la distribución del espacio físico, donde se especifica cada uno de los espacios 
designados para cada actividad administrativa y operativa.  
 
Ilustración 3. Distribución en planta 
 
Fuente: Elaboración propia  
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7. Terraza de acceso 
8. Recibidor 
9. Área administrativa 
10.  Kangoroo 
11.  Elephant  
12.  Monkey  
 
13. Lion King 
14.  Baños niñas y niños 
15. Zona de juegos 
16. Sala de reuniones 
17. Psicology 
18. Enfermería  
19. Dirección
 
Para poder disponer de estas instalaciones en las condiciones adecuadas, se requieren hacer una 
serie de obras de infraestructura de acuerdo a los requisitos exigidos, por lo tanto en cabeza de un 
profesional competente, para este caso del Arquitecto Gustavo Adolfo Cabas Jácome, se 
adelantarán las remodelaciones necesarias, las cuales tienen un costo total de $ 164.194.354 y se 
ejecutarán en un período de 60 días (Ver Anexo 3. Cuantificación de obras de infraestructura). 
3.3.5 Cronograma de obras:  
 
Se realizarán trabajos de mampostería, los cuales tendrán un periodo de tiempo de 60 días, 
debido a la demolición de estructuras que no son útiles para el funcionamiento del centro, 
simultáneamente se  remodelarán completamente los baños con el fin de que sean adecuados 
para los niños,  las conexiones eléctricas las cuales actualmente se encuentran en mal estado, las 
tuberías de agua lluvias y sanitarias serán cambiadas evitando inundaciones, asimismo 
reemplazamos material de manto edil en la parte superior de la casa con el fin de que las lluvias no 
deterioren el techo, de igual manera  instalamos tanques elevados y  conjuntamente filtros de 
agua para el cuidado de los niños. Finalmente se trabajará la parte externa de la casa modificando 
su fachada y dándole un acabado prolijo, embelleciendo  las zonas verdes y adecuando la zona de 
parqueo para los padres de familia.  Las anteriores actividades y demás serán ejecutadas como se 
muestra a continuación:
 
Tabla 9. Cronograma de Actividades e inversión  
 
 
Fuente: Arq. Gustavo Cabas Jácome  
 
3.3.6 Especificaciones de ley, reglamentación 
Una de las normas que más hace referencia en la construcción o remodelación tanto de viviendas 
familiares, como centros médicos, escuelas y demás es la NSR-10 (Reglamento Colombiano de 
Construcción Sismo Resistente), es una norma nacional de obligatorio cumplimiento que garantiza 
las condiciones de construcción de las edificaciones con el fin de que estas sean favorables para su 
habitabilidad. 
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4 Organización. 
 
4.3 Marco estratégico 
 
Misión 
ACTIVE BABY es un Centro de cuidado y estimulación temprana, interesado en apoyar y 
acompañar a los padres en el proceso educativo y de desarrollo de las habilidades y capacidades 
de los niños basados en actividades lúdico recreativas que fomenten la seguridad, creatividad y 
relaciones interpersonales en los más pequeños, para que en un futuro impacten en la sociedad y 
forjen un mundo mejor. 
Visión  
En el 2021 esperamos consolidarnos como el centro de estimulación acreditado y preferido en la 
región, garantizando una formación integral en valores, principios y estímulos, en donde los niños 
logren desarrollar todas sus habilidades y capacidades para descubrir el mundo que los rodea. 
Objetivos 
 Ser el centro de estimulación preferido por los padres de Valledupar. Logrando en nuestro 
primer año, posicionar la marca en un 0,5% del segmento de mercado; alcanzando así, un 
mínimo de 83 niños y niñas en nuestro primer año de servicio. 
 
 Aumentar del 9% al 35% nuestras ventas progresivamente, los diez primeros años de vida ACTIVE 
BABY. 
 
 Fortalecer al desarrollo cognitivo, social y cultural de los infantes, a través de la ejecución de 
programas para la estimulación de mayor efectividad. 
 
 Garantizar en todo momento la seguridad de nuestros niños, quienes estarán a cargo de un 
equipo profesional y especializado en el desarrollo infantil. 
 
 Cumplir con los estándares de calidad y la normatividad establecida por el Ministerio de 
Educación.  
 
4.4 Equipo Gestor 
 
Linda Ennis Angulo: Profesional en Ingeniería Industrial de la Universidad de Córdoba, con 
diplomado en Gerencia de Sistemas Integrados HSEQ y certificado como auditora ISO 9001:2015. 
Cuenta con amplia experiencia en la Gestión del Talento Humano y como profesional en el área de 
Calidad, en la implementación, mantenimiento y mejoramiento de los sistemas de gestión. En la 
actualidad se encuentra laborando en la misma área en la Universidad de Córdoba. 
35 
 
Persona persistente de iniciativa formada integralmente con valores éticos, humanos y sociales, 
con capacidad de comunicación y trabajo en equipo generando un espíritu de honestidad, por lo 
cual se ha identificado con los ideales y objetivos planteados dentro de este proyecto, al cual 
aportará todo su conocimiento en lo referente a la calidad en la educación y manejo del talento 
humano; al igual que pondrá a disposición del mismo su capacidad de análisis, talento para 
desarrollar y simplificar los procedimientos y encontrar soluciones. 
Stephanie Jiménez Villalba: Profesional en Administración de Empresas con énfasis en finanzas de 
la Universidad del Norte, con Diplomados en Gerencia del Talento Humano y en Primera infancia. 
Actualmente es estudiante de Especialización en Gerencia de la Universidad Externado de 
Colombia. Cuenta una amplia trayectoria laboral en el área administrativa y financiera del 
programa de primera infancia en el Distrito de Barranquilla, en la ejecución de proyectos sociales 
dirigidos a niños y niñas y gestión del talento humano. 
Tiene habilidades para la negociación, buen manejo de relaciones interpersonales, comunicación 
asertiva, facilidad de adaptación a cambios, con habilidad para el trabajo en equipo y capacidad de 
análisis. Aportará al proyecto su conocimiento en el manejo financiero, administrativo y técnico en 
estimulación temprana.   
 
Arlena Mendoza Acosta: profesional en Administración de Empresa de la universidad Norte de 
Barranquilla, con profundización en mercadeo, cuenta con seminario en contratación laboral y  
posee un alto nivel  en el idioma inglés. Cuenta con la fortuna de hacer parte de este proyecto el 
cual estará situado en la ciudad de Valledupar de donde es oriunda y reside actualmente.  
Tiene experiencia en el manejo en el sector de la educación gracias a la trayectoria obtenida en la 
cooperativa Cootratekar, la cual realiza créditos al gremio de los maestros en el departamento del 
Cesar. Posee habilidades para la toma de decisiones, liderazgo, organización y comunicación 
asertiva, además ocupará un papel importante en la planificación técnica del proyecto en el cual 
se incluye la adecuación de las instalaciones, debido a su recorrido en el sector de la construcción 
y su experiencia en la administración del mismo. 
 
4.5  Tipo de Organización  
 
Active Baby, será un tipo de asociación empresarial SAS, conformada por una asamblea de 3 
accionistas, los cuales toman decisiones conjuntas en pro de la organización, La responsabilidad de 
los  socios se limita a sus aportes realizados durante el periodo inicial de la organización o el valor 
de las acciones puede diferirse hasta por dos años, lo que permite a los socios una libertad en las 
condiciones de pago en momentos de altos desembolsos. 
Según la ley 1258 de 2008 Sociedad por Acciones Simplificadas, grabaremos tributariamente según 
la tarifa correspondiente a la renta, será una empresa netamente responsable con el  pasivo del 
ICA, no solamente eso sino también seremos agentes retenedores y sujetos al GMF  como todas 
las sociedades, cumpliendo con todas las obligaciones que esta devengue.  
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Active Baby estará obligada a llevar contabilidad en libros debidamente registrados, a emitir 
estados financieros de propósito general, a presentar informe de gestión y deberá regirse por los 
principios de contabilidad generalmente aceptados. Las utilidades comerciales deben estar 
soportadas por estados financieros dictaminados por un contador público independiente. 
 
4.6  Estructura Organizacional  
 
Gráfico 5. Organigrama 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A continuación se describen cada uno de los cargos definidos en el organigrama: 
Coordinación Administrativa: 
Estará a cargo de un profesional en ciencias administrativas o económicas, con mínimo dos años 
de experiencia como director, coordinador o jefe de oficina. 
Debe contar con habilidades como: competencias administrativas, capacidad de liderazgo, trabajo 
en equipo, toma de decisiones, resolución de conflictos, habilidades comunicativas orales y 
escritas, orientación al logro, capacidad de concertación y negociación y capacidad para establecer 
relaciones interpersonales asertivas. 
Alto grado de responsabilidad, honestidad y compromiso en el manejo de valores, manejo de 
procesos e información, quien será vinculado desde el inicio de las operaciones. 
 
Auxiliar Administrativo: 
Técnico o tecnólogo en ciencias económicas o administrativas, con un año de experiencia laboral 
en como auxiliar administrativo. Estudiantes de ciencias económicas o administrativas, tecnólogos 
en administración, salud ocupacional, compras y suministros, gestión documental, finanzas y 
sistemas con 6 semestres aprobados y un año de experiencia laboral en actividades 
administrativas. 
37 
 
Debe contar con habilidades para el manejo de herramientas de office, competencias 
administrativas y alto grado de responsabilidad, vinculado a partir del año tres. 
Coordinación Operativa: 
Estará a cargo de un profesional en ciencias de la educación o ciencias humanas. Con mínimo un 
(1) año de experiencia como director, coordinador o jefe en programas o proyectos en centros 
educativos. Que cuente con habilidades como; capacidad de liderazgo, trabajo en equipo, toma de 
decisiones, resolución de conflictos, habilidades comunicativas orales y escritas, orientación al 
logro, capacidad de concertación y negociación y capacidad para establecer relaciones 
interpersonales asertivas. 
Alto grado de responsabilidad, honestidad y compromiso en el manejo de valores, manejo de 
procesos e información y competencias administrativas, vinculado a partir del año 5. 
 
Departamento Pedagógico: 
Está compuesto por maestros y auxiliares pedagógicos. Los cuales deben cumplir los siguientes 
perfiles: 
 
Maestros: profesionales en pedagogía infantil, educación preescolar, educación inicial, 
psicopedagogía o educación especial, que tengan experiencia mínima de dos años trabajando con 
niños de primera infancia. Que cuente con habilidades de trabajo en grupo, creatividad y 
recursividad, capacidad de organización del tiempo y del trabajo, capacidad para establecer 
relaciones empáticas, entre otros.  
En el primer año se vincularán dos, en el segundo año tres maestras y en el cuarto año cuatro 
maestras. 
 
Auxiliares Pedagógicos: técnico en ciencias de la educación, técnico en atención integral a la 
primera infancia, técnico laboral en educación, normalista. Que tengan experiencia mínima de dos 
años trabajando con niños de primera infancia y cuente con habilidades de trabajo en grupo, 
creatividad y recursividad, capacidad de organización del tiempo y del trabajo, capacidad para 
establecer relaciones empáticas, entre otros. En el primer año se vinculará un auxiliar, para el año 
dos se vincularán dos, para el tercer año tres y finalmente en el cuarto año cuatro. 
Departamento de nutrición: 
Está compuesto por una enfermera y una nutricionista que deben cumplir con los siguientes 
perfiles. 
 
Nutricionista: Nutricionista dietista, con experiencia en la atención de niños y niñas.  Se vinculará 
desde el año 1 a través de contrato de prestación de servicio. 
  
Las personas que conformen este departamento, deben tener habilidades de orientación, y 
asesoría de familias y grupos. Capacidad de liderazgo, trabajo en equipo. Habilidades 
comunicativas orales y escritas. Dominio conceptual y práctico en salud y nutrición. Alto grado de 
responsabilidad en el manejo de información. 
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Departamento Psicología: 
Compuesto por la psicóloga, que está a cargo de la salud mental de los niños disponibles para 
ayudar en cualquier conducta que sea detectada en los niños, cualquier conflicto y problema de 
socialización, quien se vinculará desde el año 1 a través de contrato de prestación de servicio. 
 
Para este cargo es necesaria la contratación de psicólogo o trabajador social o psicopedagogo. Con 
experiencia mínima de 6 meses en trabajo con niños, niñas y familias, que cuente con habilidades 
de orientación, asesoría, e intervención de familias, capacidad de liderazgo, trabajo en equipo y 
resolución de conflictos, habilidades comunicativas orales y escritas, capacidad de concertación y 
negociación, capacidad para establecer relaciones interpersonales asertivas, alto grado de 
responsabilidad en el manejo de información, dominio conceptual y práctico sobre el desarrollo 
infantil. 
 
4.7 Sistema de negocio - Cadena de Valor de Porter:  
 
Logística Interna:  Como organización prestadora de servicios, Active Baby incluye en sus 
actividades primarias de logística interna la recepción de equipos y materiales, es decir, el manejo 
de los insumos, definición de horarios, adecuación de las instalaciones, definición del personal 
requerido, la cual nos permitirá mantenernos al tanto de las condiciones cambiantes del entorno. 
Operaciones: para la prestación del servicio de estimulación a temprana edad, nuestras 
operaciones se relacionan con la matrícula de los niños y la puesta en marcha de los distintos 
servicios ofrecido al público, es decir, en la transformación de los conocimientos referentes a la 
estimulación presentes en el capital humano de la organización, en actividades que cumplan con la 
calidad y expectativas esperadas. 
Logística Externa: Las actividades de logística externa se resumen a las relacionadas con el 
mantenimiento de las instalaciones y los equipos utilizados para la prestación del servicio. 
Mercadeo y  Ventas: nuestros esfuerzos en mercadeo y ventas se concentrarán en la construcción 
de la marca y en dar a conocer a la comunidad de Valledupar todos los servicios que se ofrecen, de 
manera que podamos empezar a gestionar relaciones con clientes potenciales. Para esto, 
realizaremos actividades de promoción y venta en los principales centros comerciales de la ciudad, 
así como la vinculación en las principales redes sociales como Instagram y Facebook, siendo lo 
anterior soportado sobre una fuerte campaña publicitaria. 
Servicio posventa: Al no ser productores de bienes, sino prestadores de un servicio, Active Baby se 
enfocará en la medición de la satisfacción del cliente y el acompañamiento de éste, desde el 
instante en que los padres de familia conocen los servicios, pasando por la etapa en que recibe 
información, hasta el momento en que decida adquirirlo. Una vez que el cliente haya usado alguno 
de los servicios, se trabajará en obtener de éste sugerencias u opiniones que nos permitan generar 
un proceso de mejoramiento continuo. 
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Tabla 10. Actividades que permiten a Active Baby  diferenciarse dentro del mismo sector  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Mapa de procesos  
Con el fin de proporcionar un servicio que responda a las necesidades y expectativas de los 
clientes, Active Baby ha definido una estructura por procesos orientado a la eficacia, eficiencia y 
efectividad de la gestión de cada una de sus operaciones. 
Se estableció como proceso misional, el “Desarrollo de Habilidades”, cuyo objetivo es la prestación 
del servicio a través de la ejecución de las actividades de estimulación. 
Como procesos de apoyo se encuentra los siguientes: 
 Proceso Administrativo: el cual tiene por objetivo la operación administrativa y logística de 
Active Baby, así como la vinculación del personal. 
 Proceso financiero: encargado de la contabilidad y finanzas del centro de estimulación. Proceso 
que será llevado a cabo por un contador, el cual prestará sus servicios externos. 
 Proceso de Comunicaciones: encargado de la planeación y ejecución de las actividades de 
promoción y ventas de los diferentes servicios ofrecidos. 
 
Gráfico 6. Mapa de Procesos Active Baby  
 
Fuente: Elaboración propia 
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5 Plan financiero 
 
5.1 Estado de Resultados 
 
5.1.1 Proyección de los ingresos 
Teniendo en cuenta los precios definidos en el Estudio de Mercado para cada uno de los servicios 
ofrecidos y las cantidades proyectadas de clientes para cada año definidas en el estudio Técnico se 
calculó la proyección de los ingresos por ventas para un período de 10 años como se muestra en la 
Tabla 23. Proyección de ingresos anualizado. (Ver anexo 4). 
5.1.2 Proyección del costo de ventas 
 
Dado que Active Baby ofrece un servicio a sus clientes, no tiene costos de ventas asociados. 
 
5.1.3 Proyección de los gastos administrativos 
 
Los gastos administrativos ascienden a $15.314.000 mensuales representados en gastos de 
personal, arriendo, servicios públicos, papelería e insumos, entre otros, como se especifica en la 
Tabla 24. Gastos administrativos (Ver Anexo 5), los cuales representan el 89% de las ventas anuales. 
 
5.1.4 Proyección de los gastos de ventas 
 
Los gastos de ventas representan el 7% de las ventas anuales, los cuales ascienden a un total de 
$14.300.000 para el primer año, representados en gastos de publicidad y mercadeo de acuerdo a 
las estrategias definidas en el Estudio de Mercado. (Ver anexo 6) 
 
5.1.5 PyG mensualizado primer año y PyG anual 
 
A continuación se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias (PyG)  mensuales para el primer 
año, así como el PyG anual para un período de diez años, Tabla 26 y Tabla 27 respectivamente (Ver 
anexo 7 y anexo 8), en las cuales se evidencia que los rubros de mayor valor corresponden a los 
gastos asociados al personal, amortizaciones y depreciaciones, así como los gastos por arriendo y 
servicios públicos. 
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El PyG muestra que para el primer año se obtiene una utilidad de $ 4. 496.415 con un margen neto 
del 2% para el primer año y de $ 65.639.609 para el segundo año con un margen neto del 19%; así 
como un margen Ebitda del 13% y 35% para los años uno y dos respectivamente. 
 
5.2 Flujo de caja  
 
5.2.1 Inversiones requeridas 
 
Las inversiones requeridas para poner en marcha el proyecto ascienden a $ 160.000.000, 
representados en remodelaciones, Circuito cerrado de televisión, página web, mobiliario y 
electrodomésticos (aires acondicionados, sonido, televisores, nevera), los cuales son necesarios 
para el correcto funcionamiento del Centro de estimulación.  
En la siguiente tabla se relacionan las inversiones antes descritas y su respectivo valor. 
Tabla 11. Inversiones para el primer año 
 
Fuente: elaboración propia 
 
5.2.2 Capital de trabajo  
 
Active Baby no tiene capital de trabajo, ya que al ofrecer servicios de estimulación no genera 
inventarios,  el pago por los servicios recibidos es mensual y por lo tanto no se generan cuentas 
por cobrar. En la etapa de alistamiento del proyecto los gastos de remodelación y 
acondicionamiento son pagados de contado sin generar cuentas por pagar. 
 
5.2.3 Proyección del flujo de caja 
 
La Tabla 12. Muestra un Flujo de Caja Libre negativo para el período del segundo al quinto mes en 
el primer año y del sexto en adelante en positivo, lo cual se debe al valor de la inversión inicial 
hecha en el mes cero. 
De igual manera la Tabla 13. Deja ver un flujo de cada positivo para todos los años. 
 
INVERSIONES Valor 
Pagina Web 3.000.000$     
Circuito cerrado de Televisión (CCTV) 4.500.000$     
Remodelación 110.000.000$ 
Mobiliario (operativo y Administrativo) 23.048.500$   
Electrodomesticos 11.250.000$   
Total 151.798.500$ 
Tabla 12. Flujo de Caja Libre mensual para el primer año 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 13. Flujo de Caja Libre anual  
 
Fuente: Elaboración propia
 
5.2.4 Proyección flujo de caja de financiación. 
 
Dado que la inversión requerida para la puesta en marcha del proyecto será asumida por los 
inversionistas, no se genera un Flujo de caja de Financiación. 
 
5.3  Indicadores financieros  
 
La inversión requerida de $ 160.000.000 para remodelaciones, adecuaciones y promoción 
necesarias para la operación del proyecto retornará en tres años (Payback), con una tasa de 
oportunidad del 19,92% (WACC), una rentabilidad del 68% (TIR), y un valor presente de $ 
862.000.000, arrojando un punto de equilibrio en ventas de $243.000.000. 
 
 
 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Utilidad Operacional (413.937)            (6.393.937)        (2.703.937)        (2.983.937)        (2.193.937)          (783.937)             (163.937)             1.846.063           2.356.063           5.456.063          4.986.063          7.806.063          
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones 1.582.618          1.582.618         1.582.618         1.582.618         1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618          1.582.618          1.582.618          
 ( = ) EBITDA 1.168.681          (4.811.319)        (1.121.319)        (1.401.319)        (611.319)             798.681               1.418.681           3.428.681           3.938.681           7.038.681          6.568.681          9.388.681          
 ( - ) Impuestos Operacionales -                       -                     -                     -                     -                       -                       -                       627.661               801.061               1.855.061          1.695.261          2.654.061          
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles (CAPEX) 151.798.500     -                     -                     -                     -                       -                       -                       -                       -                       -                      -                      -                      
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo -                       -                     -                     -                     -                       -                       -                       -                       -                       -                      -                      -                      
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) (151.798.500)    1.168.681          (4.811.319)       (1.121.319)       (1.401.319)       (611.319)             798.681              1.418.681           2.801.019           3.137.619           5.183.619         4.873.419         6.734.619         
Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Utilidad Operacional 6.812.750          99.453.953        95.503.314        186.969.787     355.576.543     639.401.962     771.280.686     919.033.965    1.091.515.029         1.287.329.155    
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones 18.991.417        18.991.417        18.991.417        20.241.417        20.241.417        17.091.417        13.250.000        13.250.000      11.000.000               11.000.000         
 ( = ) EBITDA 25.804.167        118.445.369     114.494.731     207.211.203     375.817.959     656.493.378     784.530.686     932.283.965    1.102.515.029         1.298.329.155    
 ( - ) Impuestos Operacionales 2.316.335          33.814.344        32.471.127        63.569.727        120.896.025     217.396.667     262.235.433     312.471.548    371.115.110             437.691.913       
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles (CAPEX) 151.798.500     11.250.000        -                      -                      -                      -                      -                     -                             -                        
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                     -                             -                        
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) (151.798.500)    23.487.832       84.631.025       70.773.604       143.641.476     254.921.935     439.096.711     522.295.253     619.812.417    731.399.919            860.637.242       
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6 Evaluación ambiental 
 
Active Baby a través de la prestación de sus servicios de estimulación, formará a los niños en el 
cuidado y preservación del medio ambiente, fomentando la preocupación y participación de los 
más pequeños en actividades de reciclaje y uso eficiente de los recursos naturales. 
 
7 Evaluación Social  
 
Al recibir estímulos tempranos, abundantes, periódicos y de excelente calidad, los niños 
tendrán  una base para el proceso de adquisición de distintas competencias en su condición de ser 
humano para enfrentarse al mundo competitivo actual.  
Active Baby tiene como objetivo principal potencializar las habilidades y capacidades de los 
habitantes de la ciudad de Valledupar, con el fin de que las nuevas generaciones se caractericen 
por su desarrollo cognitivo, social y emocional. 
 
Tabla 14. Dimensiones sociales 
DIMENSIÓN CARACTERÍSTICAS 
Personal 
Afianzamiento de los valores, comportamiento y destrezas de los 
niños. 
Salud Bienestar psicológico y físico, aprendizaje de hábitos saludables. 
Convivencia y Familiar 
Mejoramiento en las relaciones Padres-Hijos así como la de Padres-
Padres. 
Relacional 
Fortalecimiento de las relaciones y una convivencia sana con sus 
semejantes. 
Ocupacional 
Descubrimiento y afianzamiento de destrezas, habilidades y aptitudes 
de los niños que en su etapa de adultez pondrán al servicio de los 
demás. 
Ocio y tiempo libre 
Aprovechamiento del tiempo libre en actividades adecuadas a sus 
edades para su fortalecimiento como individuo que interactúa en una 
comunidad. 
Fuente: Elaboración propia
 
8 Análisis de Riesgos  
 
A continuación se realiza el análisis de Riegos para cada uno de los estudios realizados dentro de 
este proyecto, con base en la probabilidad de ocurrencia y el impacto que se generaría en caso de 
materialización, se calcula el Riesgo y se define si se transfiriere, se asume, se elimina o se 
implementan medidas para mitigarlo.   
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Así,    Riesgo = Probabilidad * Impacto 
Tabla 15. Tabla para el cálculo de la Probabilidad  
CUALITATIVO CUANTITATIVO DESCRIPCIÓN 
Baja 1 Muy poco probable que la amenaza se materialice  
Media 2 Probable que la amenaza se materialice 
alta 3 Muy Probable que la amenaza se materialice 
Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 16. Tabla para el cálculo del Impacto 
CUALITATIVO CUANTITATIVO DESCRIPCIÓN 
Baja 1 
En caso de materializarse no genera consecuencias 
relevantes para la organización  
Media 2 
En caso de materializarse genera consecuencias 
aceptables para la organización 
alta 3 
En caso de materializarse genera consecuencias graves 
para la organización 
Fuente: Elaboración propia
 
8.1 Riegos de Mercado  
 
Tabla 17. Tabla para el cálculo del Impacto 
AREA AMENAZA PROBABILIDAD IMPACTO RIESGO TRATAMIENTO 
 Necesidades 
de los 
clientes no 
identificadas 
o 
identificadas 
parcialmente 
2 3 6 
Se implementan medidas 
para mitigarlo, realizando 
un estudio de mercado 
serio y concienzudo para 
garantizar que la 
información recolectada es 
fiable y garantiza que se 
tomen decisiones certeras. 
 Segmento 
objetivo no 
identificado o 
mal 
identificado 
2 3 6 
Se implementan medidas 
para mitigarlo, realizando 
un estudio de mercado 
serio y concienzudo para 
garantizar que la 
información recolectada es 
fiable y garantiza que se 
tomen decisiones certeras. 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
8.2 Riegos Técnicos 
 
Tabla 18. Tabla para el cálculo del Impacto 
AREA AMENAZA PROBABILIDAD IMPACTO RIESGO TRATAMIENTO 
 
Retrasos en el 
cronograma 
de obras 
2 3 6 
Eliminar el riesgo 
contratando con una firma 
con experiencia en este 
tipo de obras, que cuente 
con los materiales y el 
personal adecuados para 
el inicio de la obra 
cumpliendo el cronograma 
establecido, y poder 
comenzar la operación de 
Active Baby a tiempo.  
Fuente: elaboración propia 
 
8.3  Riesgos en la Organización  
 
Tabla 19. Tabla para el cálculo del Impacto 
AREA AMENAZA PROBABILIDAD IMPACTO RIESGO TRATAMIENTO 
 
Mano de 
obra no 
calificada 
3 3 9 
Eliminar el riesgo, 
contratando una empresa 
externa para que provea el 
personal requerido con las 
habilidades y 
competencias específicas 
de acuerdo al servicio que 
presta Active Baby, 
garantizando una 
estimulación adecuada a 
los niños, además una vez 
vinculadas serán 
capacitadas para reforzar 
las habilidades requeridas 
para la prestación del 
servicio.   
Fuente: elaboración propia 
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8.4  Riesgos financieros  
 
Para obtener un VPN = 0 (ver tabla 19 ), se requieren la venta de las siguientes unidades de 
servicio (ver Tabla 20.) 
 
Lo que quiere decir que con la venta de estas unidades de servicio se estaría recuperando la 
inversión y cubriendo los gastos, más no se estaría obteniendo una utilidad.  
 
Este riesgo lo eliminaríamos aumentando las unidades de servicio vendidas, a través de la 
promoción y campañas de mercadeo que incentiven las ventas. 
 
 
Tabla 20. Resumen del modelo financiero  
 
Fuente: elaboración propia 
 
Tabla 21. Unidades vendidas por servicio 
Fuente: elaboración propia 
 
 
 
 
Tasa de Oportunidad (WACC) 20,00%
VPN en Millones $ 0,18
Punto de equilibrio en ventas anuales (MM de Pesos) 243              
Margen de Contribución 100%
Costos Fijos anuales (MM de pesos) 243
BCR (Relación Beneficio Costo o Indice de Rentabilidad) 1,00
TIR 20%
VAE (Valor Anual Equivalente) $ 0,04
Payback
Inversion Inicial (año 1 ) 152
Número de años 3
PROYECCION 
CANTIDADES 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
   
15% 25% 35% 35% 10% 10% 10% 10% 
KANGAROOS 44 103 118 148 200 270 297 327 359 395 
ELEPHANTS 40 110 127 158 213 288 317 349 384 422 
LION KING 38 124 143 178 241 325 357 393 432 476 
MONKEIS 63 138 159 198 268 362 398 437 481 529 
CULTURAL SAFARI 75 176 202 253 342 461 507 558 614 675 
MEMBRESIA 27 19 22 27 37 50 55 60 66 73 
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9 Plan de implementación  
 
Entendiendo que el éxito de un proyecto depende de su planificación, a continuación se describen 
cada una de las actividades claves para alcanzar nuestro objetivo fundamental de poner en 
operación un Centro de Cuidado y Estimulación temprana en la ciudad de Valledupar, todo lo 
anterior con base en cada uno de los estudios realizados que nos permitieron definir las 
condiciones necesarias para lograr la prestación de un servicio que satisfaga las necesidades de 
nuestros clientes.  
Por lo anterior se detallan cada una de las actividades, sus responsables y tiempo de ejecución, 
asociados al costo de implementación y resultado que se quiere obtener, (Ver Tabla 22). 
 
 
 
Tabla 22. Plan de implementación 
 
Fuente: Eelaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Remodelación de instalaciones Arlena 110.000.000$        
Compra de mobiliriario Stephanie 22.048.500$          
Instalacion de mobiliario Arlena 1.000.000$             
Instalacion CCTV Linda seguridad para los usuarios 4.500.000$             
Material publicitario Arlena Flayers y separatas 6.549.000$             
Avisios publicitarios Linda Valla y luminosos instalados 10.780.000$          
Stand publicitario Stephanie Punto de información en 16.046.000$          
Pagina web Linda www.activebabycdt.com.co 3.000.000$             
redes sociales Arlena Apertura de perfiles en 1.500.000$             
registro de marca Linda 5.000.000$             
Alianza con proveedores Arlena Descuento de proveedores -$                         
contratacion de talento humano Stephanie talento humano contratado 700.060.892$        
Capacitaciòn de Talento Humano Stephanie Alta calidad en el servicio 20.000.000$          
DIRECCIÓN Y OPERACIONES
HITOS
COSTOAÑO 3
AÑO 1
AÑO 2
MARKETING
DESARROLLO
PRODUCTO O RESULTADO
Instalaciones listas para la 
atencion 
AÑO 4 AÑO 5 RESPONSABLE
10 Anexos  
 
Anexo 1. Encuesta  
 
ENCUESTA DE FACTIBILIDAD PARA CREAR UN CENTRO DE ESTIMULACIÓN Y DESARROLLO INFANTIL EN A 
CIUDAD DE VALLEDUPAR EN LOS ESTRATOS 3, 4,5 Y 6. 
1) ¿cuál es su estado civil?  
a) Casado (a) 
b) Soltera (o) 
c) Unión Libre 
d) Divorciado 
e) Viudo (a)  
1) ¿Usted o su pareja están esperando un bebé o tienen niños menores de 5 años en casa?  
a) si  
b) no  
2) ¿Qué edades tienen los niños?  
a) Gestante  
b) 0 a 12 meses  
c) 1 a 2 años  
d) 2 a 3 años 
e) 3 a 4 años 
f) 4 a 5 años 
3) ¿cuál es su actividad económica? 
a) Ingeniero (a) 
b) Abogado (a) 
c) Arquitecto (a) 
d) Economista  
e) Licenciado (a) 
f) Ganadero (a) 
g) Administrador (a) 
h) Ama de casa 
i) Estudiante  
j) Independiente  
k) Otro  
l) ___________________________________________________________ 
4) ¿Cuál es su nivel de ingreso familiar mensual? 
a) Salario mínimo - 1.500.000  
b) 1.600.000 - 2.500.000 
c) 2.600.000 - 3.500.000 
d) 3.600.000 - 5.000.000 
e) Mayor a 5.000.000 
5) ¿considera importante la estimulación de su hijo? 
50 
 
a) Si  
b) No 
6) En caso que su respuesta sea afirmativa  indique porque 
a) desarrolla su inteligencia 
b) optimiza su aprendizaje 
c) salud del niño o niña 
d) aprovechar el tiempo 
e) otro  
7) ¿Que lo tranquiliza al dejar a su hijo en un centro de estimulación temprana? 
a) seguridad 
b) personal capacitado 
c) instalaciones adecuadas 
d) Calidad del servicio 
e) Reconocimientos y certificaciones 
8) ¿Qué servicios adicionales le gustaría que ofreciera el centro de estimulación?  
a) Escuela de padres  
b) Cursos prenatales  
c) Charlas de salud y nutrición 
d) Asesorías Psicológicas 
e) Servicio de transporte  
f) Vacaciones Recreativas  
g) Taller de tareas 
9) ¿Qué horarios de atención sería ideal para su caso? 
a) 7 a 8 am  
b) 8 a 9 am  
c) 9 a 10 am 
d) 10 a 11 am 
e) 3 a 4 pm  
f) 4 a 5 pm  
10) ¿Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio mensual de estimulación temprana? 
a) 250.000 a 300.000 
b) 300.000 a 400.000 
c) mayor a 400.000 
11) ¿Cuánto está dispuesto a pagar por la membresía de este centro de estimulación temprana?  
a) 150.000 a 200.000 
b) 200.000 a 350.000 
c) Mayor a 350.000 
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51%
26%
20%
1%1%
1. ¿Cual es su estado civil?
Casado (a)
Soltero (a)
Unión libre
Divorciado (a)
Viudo (a)
81%
19%
Si No
2. ¿Usted o su pareja están esperando un bebé o tienen niños 
menores de 5 años en casa?
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10%
16%
11%
24%
19%
20%
3. ¿Qué edades tienen los niños?
Gestante
0 a 12 meses
1 a 2 años
2 a 3 años
3 a 4 años
4 a 5 años
9%
8%
5%
3%
5%
14%
4%
9%
21%
4%
20%
4. ¿Cual es su actividad económica?
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27%
22%
18%
15%
19%
5. ¿Cual es su nivel de ingreso familiar mensual?
Salario mínimo - 1.500.000
1.600.000 - 2.500.000
2.600.000 - 3.500.000
3.600.000 - 5.000.000
Mayor a 5.000.000
100%
Si No
7. ¿Considera importante la estimulación de su hijo?
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24%
43%
5%
28%
1%
8. ¿Que lo tranquiliza al dejar a su hijo en un centro de estimulacion 
temprana?
Seguridad
Personal capacitado
Instalaciones adecuadas
Calidad del servicio
Reconocimientos y
certificaciones
38%
19%
21%
31%
19%
29% 30%
9. Indique cuales servicios adicionales le gustaría que ofreciera el 
centro de estimulación
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19%
14%
9%
3%29%
28%
10. ¿Que horarios de atención sería ideal para su caso?
7 a 8 am
8 a 9 am
9 a 10 am
10 a 11 am
3 a 4 pm
4 a 5 pm
73%
23%
5%
250.000 a 300.000 300.000 a 400.000 mayor a 400.000
11. ¿Cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio mensual de 
estimulación temprana?
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Anexo 2. Entrevista a Experto  
 
El día 15 de julio se realizó una entrevista a María Claudia López (MCL),  Propietaria del centro de 
estimulación Gymboree de la sede Valledupar. En la entrevista participaron las estudiantes 
Stephanie Jiménez (EJ), Arlena Mendoza (AM) y Linda Ennis (LE), aplicando las siguientes 
preguntas: 
1. ¿Cómo nació la idea de Gymboree en Valledupar? 
R/= (MCL). En el 2011 yo hice una investigación de mercados para Gymboree, visité diferentes 
centros, posibles competencias o sitios que ofrecen servicios similares a los que ofrecemos 
nosotros y no había nada como tal, competencia directa para Gymboree no había en Valledupar y 
estaba ese espacio allí libre y disponible. 
Siempre quedé con la idea y siempre quise ser independiente, no ser empleado, y me gustan 
mucho los niños, entonces quedé con Gymboree allí, allí, allí, pero la inversión no era tan bajita y 
no se me había presentado, solo hasta el año pasado, que con mi esposo, en ese momento novios 
dijimos que debíamos organizarnos porque él depende de lo público, entonces no podíamos estar 
los dos en el mismo camino de lo público y decidimos traer la franquicia a Valledupar, pero fue 
algo porque siempre quise tener algo propio. Hice el estudio y me gustaba el tema del Gymboree, 
de los niños y eso. 
 
2. ¿Qué servicios ofrecen? 
R/= (MCL). Tenemos estimulación que es el programa bandera de nosotros que va para bebes 
desde los 2 meses hasta los 2 años, tenemos música, arte, schooler kids que es para adaptación al 
jardín y fiestas infantiles, celebramos cumpleaños desde el primer año, hasta el quinto año. 
 
3. ¿Cuál considera que es el servicio de mayor demanda? 
R/= (MCL). El de mayor demanda es estimulación, como les decía ahorita ese es el programa 
bandera, y de hecho somos líderes mundiales en estimulación adecuada y ese es el programa por 
el que más vienen niños, el que más nos interesa vender y nuestro fuerte que es para bebés desde 
los 2 meses hasta los 2 años. 
Tenemos School Skills  que es en segundo lugar, ese es adaptación al jardín, pero el programa 
principal es el de estimulación que se llama Play and Learn. 
 
4. ¿Cómo opera Gymboree? 
R/= (MCL). El programa está diseñado para que los niños vengan siempre con un adulto 
acompañante, los bebés no vienen solos, siempre vienen con la nana, con el papá o con la mamá. 
A nosotros nos gusta recomendar que vengan siempre con los papás porque eso le sirve a los 
bebés para fortalecer vínculos y les genera seguridad, pero sino vienen casi siempre con las nanas. 
Son clases de 45 minutos dos veces a la semana y los alumnos tienen derecho a tardes de juego 
libre, entonces completan las cinco veces a la semana viniendo a Gymboree.  
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Son clases de 45 minutos, cada quince días se cambia el objetivo de la clase, el gimnasio que es 
único, nada más lo tenemos nosotros, también se arma de una manera diferente cada 15 días, y 
nuestra estimulación se basa en la música y el juego, no es nada terapéutico. 
 
(EJ). Te tengo una pregunta ¿los cursos tienen algún tipo de culminación o cada quince días los 
niños avanzan o se enfocan en otra cosa, como funciona esa parte? 
(MCL). Cuando los niños van alcanzando logros, el primer nivel son niños que todavía no se sientan 
solos. 
El segundo nivel bebes que ya se sientan solos pero que todavía no gatean. 
Tercer nivel son los gateadores 
Cuarto nivel caminan y el quinto que es el último, son cinco niveles del programa, son niños que ya 
tienen un poquito de vocabulario, más agilidad, ya pueden subir, bajar, trepar, tirarse solitos, sin 
tanta ayuda de un adulto. 
(EJ). O sea que cada niño tiene su proceso diferente y por lo tanto yo he visto en la página que 
tienen como unas graduaciones 
(MCL). Si 
(EJ). Todos los niños tienen graduaciones en tiempos distintos. 
(MCL). Cuando van alcanzando, por ejemplo cuando los de nivel uno se sienta, se gradúan. 
(EJ) pero por ejemplo si solo uno alcanza a lograr, ese logro lo alcanza más rápido un niño, ese 
niño de gradúa y pasa al siguiente nivel. 
(MCL). Pasa al siguiente nivel él solo, no es como un colegio que tienen que graduarse todos 
juntos y no hay una permanencia, si un bebe quiere y los papás vinieron este mes y pagaron, se 
matricularon y al otro mes deciden no volver no hay ningún problema. 
(AM). Pero la membresía si la tienen que pagar 
(MCL). Si la membresía si la tiene que pagar, y ya si regresan no la tienen que volver a pagar. 
 
5. ¿Cuál es el factor diferenciador de la Marca Gymboree a nivel local, nacional e internacional? 
R/= (MCL). Bueno lo que nos diferencia, pienso yo que es la experiencia, a nivel mundial ya 
tenemos 40 años de experiencia que ningún otro centro lo tiene, en estimulación y en lo que 
nosotros hacemos, el programa es único, el gimnasio también, o sea, hay sitios de estimulación 
aquí en Valledupar, creo que en Toy Feliz prestan estimulación y tiene piezas de espuma, que 
bueno pienso que una vez llegado uno, comienzan a tratar de copiar, pero este gimnasio como tal 
solo lo tienen los Gymboree, es único. El programa también es único, solamente lo tenemos 
nosotros, canciones propias, todo es de nosotros. 
 
6. ¿Porque cree usted que los padres de familia prefieren Gymboree? 
R/= (MCL). Yo pienso que por el espacio, es un espacio divertido para los bebés, o sea desde el 
primer momento que entra un bebé tú le ves la alegría y si es  primera vez, ellos se van llorando, 
no quieren irse, entonces los papas obviamente querrán que sus hijos estén en un lugar donde son 
felices, y a la vez le brindamos un espacio a los papás seguro y divertido para que compartan con 
sus hijos, a la vez que están aprendiendo, porque a través de esos juegos y todo, ellos aprenden a 
seguir una rutina, aprenden vocabulario, aprenden motricidad gruesa, motricidad fina. 
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7. ¿Cuál fue su mayor desafío al entrar en el mercado de Valledupar? 
R/= (MCL). Yo pienso que le mayor desafío es y todavía está, es la cultura, porque aquí muchas 
veces los papás llegan a sus clases de cortesía y la mamá queda feliz, el bebé queda feliz, pero el 
papá dice “no, para que, está muy chiquito, el no necesita eso”, o si ya está un poquito más 
grandecito, que gatea o camina y es un niño inquieto, dicen, “no más bien ese bebé va a volar, se 
va a sobre estimular”, o sea, no saben que en la estimulación nunca hay sobre estimulación, 
porque nosotros trabajamos al ritmo propio de cada bebé, ose ale bebé no va a ser súper dotado 
ya porque vino a Gymboree y tiene estimulación. Simplemente vamos despertando ya ayudando 
al bebé a que valla alcanzando los logros propios de su etapa. 
 
8. ¿Está dentro de sus planes aumentar el número de sedes en el departamento o en la región 
caribe? 
R/= (MCL). No, Aquí tenemos clientes de otros pueblos cercanos, de la mina, del cerrejón, y vienen 
a Valledupar. O sea poner uno, de pronto no sé, uno en Aguachica, que es la segunda, no amerita. 
(EJ). ¿Pero de pronto a nivel región caribe de pronto si?, por ejemplo en Barranquilla hay. 
(MCL). En Barranquilla hay pero cada sede es independiente, o sea, en Barranquilla es otro 
franquiciado diferente, si en Montería deciden montarlo por ejemplo, también, si por ejemplo, tú 
decides traer a Gymboree tu puedes hacer el proceso y llevas la franquicia. 
(AM). Pero tú tiene la posibilidad además de que tienes este, puedes llevarlo a otra ciudad. 
(MCL). Si yo podría también, pero pienso que tendría que vivir yo allá, porque es algo que tiene 
que  estar uno allí pendiente. 
 
9. ¿Cuál considera que es su competencia en este mercado? 
R/=  (MCL). Pues la competencia, directa como tal no, no tenemos, porque no hay otro sitio que 
preste este servicio como lo hacemos nosotros. Competencia indirecta, los jardines infantiles, sala 
cunas, que reciben a los bebés desde chiquiticos, pero te los cuidan allí, o sea el bebé lo pueden 
llevar, y allí se queda el bebé y después van y lo recogen. Toy Feliz tiene estimulación tengo 
entendido, no sé si todavía sigan, cuando nosotros abrimos si tenían y muchos de los que estaban 
allá se vinieron para acá. No sé si todavía sigan con estimulación como tal. Hay muchos sitios. 
(AM). Pero abrieron uno nuevo por acá. 
(MCL). Play time, es uno que dice estimulación, pero sí, eso son como competencias indirectas, 
pero no hacen lo que nosotros hacemos.  
(LE). No prestan el servicio de estimulación como tal. 
(MCL). Hay más que todo para esos papás que no tienen con quien dejarlos y van y los dejan. 
(EJ). O sea van los niños solitos. 
(MCL). van  solitos. 
(EJ). No en plan estimulación. 
(MCL). no como aquí con un adulto, ni nada. 
 
10. ¿Cuál es su mercado objetivo? 
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R/= (MCL). Nuestro mercado objetivo son estratos 4, 5 y 6, bebés, madres embarazadas, adultos, o 
sea, parejas jóvenes, matrimonios jóvenes, porque no es un servicio que sea económico. 
(AM). Pero qué pena, ustedes como tal, un servicio prenatal, digamos, ayudar a las madres que 
están en proceso de gestación, no las ayudan con ese tema, no lo tienen. 
(LE). O sea, sólo desde los dos meses en adelante. 
 
11. ¿Cuál es la cuota de mercado que desean  alcanzar para esta sede? 
R/= (MCL). Bueno, allí mi meta por ejemplo a corto plazo es tener  cien niños en estimulación, por 
lo menos voy como en el 60% de alcanzar esa meta de corto plazo. Lo que dicen pues, el objetivo 
de Gymboree a nivel de Colombia es tener el 1% de los niños que nacen aquí en Valledupar. Pero 
es difícil porque de ese 1% la mayoría no es de estratos 4, 5 y 6. 
(AM). Y la población de Valledupar la mayoría es estratos 1 y 2. 
 
12. ¿Cuáles considera que son sus puntos débiles en Gymboree, en la franquicia o de pronto aquí 
en el punto exacto del lugar? 
R/= (MCL).  Los puntos débiles, la cultura, que hay como que trabajar mucho eso de que cambien 
como el Chip, de que esto no es necesario, de que para que, de que el bebé está muy chiquito, 
eso. 
Segundo, el punto débil de nosotros es eso, que no hay cláusula de permanencia, entonces la 
rotación aquí es muy alta, un bebé viene un mes, dos meses, tres meses, bueno hay unos que 
están con nosotros  desde que abrimos, pero hay otros que vienen un mes, el otro no, el otro si, 
luego vuelven, y así, son intermitentes; ese es un punto débil. 
 
13. ¿Que nos puedes comentar tu desde tu experiencia ya que nos dijiste que hiciste un estudio de 
mercado, tu experiencia al momento de traer Gymboree aquí? Cuéntanos como en general algo 
que de pronto a nosotros se nos escape en las preguntas y que consideres que nos puedes decir. 
R/= (MCL). Tendría que refrescar eso, pero bueno, yo lo que hice fue visitar también todos los 
sitios que ofrecían un servicio similar. Estadísticas, cuántos niños nacen, encuestas en estratos 4, 5 
y 6. 
(AM). ¿Y cómo tal traer la franquicia fue difícil? 
(MCL). No, es fácil, es fácil después de que tengas el dinero. 
(AM). ¿Pero ellos como tal hacen un estudio? 
(MCL). Ellos hacen un estudio. 
(LE). Me imagino que por lo menos por ejemplo, en cuanto la ubicación ellos tuvieron que mirar si 
era el punto. 
(MCL). Vinieron a prueba general, cumplir con los requisitos, que el gimnasio tiene que tener una 
medida específica, la ubicación, todo. Y ellos vienen y te aprueban y te dicen si sí, o si no  
 
(AM). María Claudia muchas gracias por tu ayuda. 
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Anexo 3. Cuantificación de obras de infraestructura 
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Anexo 4. Proyección de los ingresos 
 
Tabla 23. Proyección de ingresos anualizado  
Fuente: elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
PROYECCION 
VENTAS  
Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
   
20% 30% 40% 40% 14% 14% 14% 14% 
KANGAROOS  22.000.000 41.522.850 49.709.080 64.621.804 90.729.013 127.383.534 145.726.763 166.711.416 190.717.860 218.181.232 
ELEPHANTS 23.760.000 43.434.468 51.997.573 67.596.845 94.905.971 133.247.983 152.435.693 174.386.432 199.498.079 228.225.802 
LION KING  37.200.000 67.690.080 81.035.179 105.345.733 147.905.409 207.659.195 237.562.119 271.771.064 310.906.097 355.676.575 
MONKEIS  37.800.000 63.177.408 75.632.834 98.322.684 138.045.049 193.815.248 221.724.644 253.652.993 290.179.024 331.964.803 
CULTURAL 
SAFARI  
67.520.000 122.343.552 146.463.583 190.402.658 267.325.332 375.324.766 429.371.533 491.201.033 561.933.982 642.852.476 
MEMBRESIA  16.600.000 3.969.480 4.752.063 6.177.682 8.673.465 12.177.545 13.931.112 15.937.192 18.232.148 20.857.577 
TOTAL VENTAS 204.880.000 342.137.838 409.590.313 532.467.407 747.584.239 1.049.608.271 1.200.751.862 1.373.660.131 1.571.467.189 1.797.758.465 
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Anexo 5. Proyección de los Gastos de Administración 
 
Tabla 24. Gastos Administrativos 
Gastos de 
administración 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Personal  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
     
5.233.424  
Costos no 
salariales de la 
nómina 
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
     
2.867.895  
Arriendo y Serv 
Públicos 
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
Psicóloga y 
Nutricionista  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
     
2.000.000  
Contador 
externo 
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
     
1.000.000  
Celular 
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
           
80.000  
Papelería e 
insumos 
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
         
400.000  
Mantenimiento 
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
         
150.000  
Depreciaciones y 
Amortizaciones 
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
     
1.582.618  
TOTAL GASTOS 
ADMON  
15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 15.313.937 
Fuente: elaboración propia 
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Anexo 6. Proyección de los Gastos de Administración 
 
Tabla 25. Gastos de Ventas 
Gastos de 
administración 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Año 
Stand 
publicitario 
2000000 2000000                 2000000 2000000  $     8.000.000  
Material 
Publicitario 
400000         400000           400000  $     1.200.000  
Comisiones (% 
de ventas) 
                         $                    -    
Avisos 
publicitarios 
500000       500000       500000        $     1.500.000  
Relaciones 
Publicas 
300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000  $     3.600.000  
TOTAL GASTOS 
ADMON  
 $   
3.200.000  
 $   
2.300.000  
 $   
300.000  
 $   
300.000  
 $   
800.000  
 $   
700.000  
 $   
300.000  
 $   
300.000  
 $   
800.000  
 $   
300.000  
 $   
2.300.000  
 $   
2.700.000  
 $   14.300.000  
Fuente: elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
67 
 
Anexo 7. PyG mensualizado primer año y PyG anual 
 
Tabla 26. PYG mensualizado  en el  primer año 
Fuente: Elaboración propia 
 
Año 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 18.100.000       11.220.000       12.910.000         12.630.000          13.920.000        15.230.000        15.450.000        17.460.000        18.470.000        21.070.000        22.600.000        25.820.000        
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos -                     -                     -                      -                       -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      
 =Ventas netas 18.100.000     11.220.000     12.910.000       12.630.000        13.920.000      15.230.000      15.450.000      17.460.000      18.470.000      21.070.000      22.600.000      25.820.000      
(-) Costo Mercancía vendida 0% -                     -                     -                      -                       -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      
Utilidad Bruta 18.100.000  11.220.000  12.910.000    12.630.000    13.920.000   15.230.000   15.450.000   17.460.000   18.470.000   21.070.000   22.600.000   25.820.000   
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
(-) Gastos de administración
Personal 5.233.424         5.233.424         5.233.424           5.233.424            5.233.424           5.233.424           5.233.424           5.233.424           5.233.424           5.233.424           5.233.424           5.233.424           
Costos no salariales de la nómina** 2.867.895         2.867.895         2.867.895           2.867.895            2.867.895           2.867.895           2.867.895           2.867.895           2.867.895           2.867.895           2.867.895           2.867.895           
Arriendo y Serv Publicos 2.000.000         2.000.000         2.000.000           2.000.000            2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           
Psicologo y Nutricionista 2.000.000         2.000.000         2.000.000           2.000.000            2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           2.000.000           
Contador externo 1.000.000         1.000.000         1.000.000           1.000.000            1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           
Celular 80.000              80.000               80.000                80.000                 80.000                80.000                80.000                80.000                80.000                80.000                80.000                80.000                
Papelería e insumos 400.000            400.000             400.000              400.000               400.000              400.000              400.000              400.000              400.000              400.000              400.000              400.000              
Mantenimiento 150.000            150.000             150.000              150.000               150.000              150.000              150.000              150.000              150.000              150.000              150.000              150.000              
Depreciaciones y Amortizaciones 1.582.618         1.582.618         1.582.618           1.582.618            1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           1.582.618           
(-) Gastos de ventas
Stand publicitario 2000000 2000000 2000000 2.000.000           
Material Publicitario 400000 400000 400000
Comisiones (% de ventas) 0% -                     -                     -                      -                       -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      
Avisos publicitarios 500000 500.000              500.000              
Relaciones Publicas 300.000            300.000             300.000              300.000               300.000              300.000              300.000              300.000              300.000              300.000              300.000              300.000              
Utilidad operacional (413.937)      (6.393.937)   (2.703.937)    (2.983.937)     (2.193.937)    (783.937)       (163.937)       1.846.063     2.356.063     5.456.063     4.986.063     7.806.063     
Margen operativo (Ut Operacional/ ventas) -2% -57% -21% -24% -16% -5% -1% 11% 13% 26% 22% 30%
(-) Gastos financieros -                     -                     -                      -                       -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      
(+) Ingresos no operativos
(-) Egresos no operativos
Utilidad antes de impuestos (413.937)      (6.393.937)   (2.703.937)    (2.983.937)     (2.193.937)    (783.937)       (163.937)       1.846.063     2.356.063     5.456.063     4.986.063     7.806.063     
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) 34% -                     -                     -                      -                       -                      -                      -                      627.661              801.061              1.855.061           1.695.261           2.654.061           
Utilidad neta (413.937)      (6.393.937)   (2.703.937)    (2.983.937)     (2.193.937)    (783.937)       (163.937)       1.218.401     1.555.001     3.601.001     3.290.801     5.152.001     
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) -2% -57% -21% -24% -16% -5% -1% 7% 8% 17% 15% 20%
EBITDA 1.168.681    (4.811.319)   (1.121.319)    (1.401.319)     (611.319)       798.681         1.418.681     3.428.681     3.938.681     7.038.681     6.568.681     9.388.681     
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) 6% -43% -9% -11% -4% 5% 9% 20% 21% 33% 29% 36%
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Anexo 8. PYG anual 
 
Tabla 27. PYG Anualizado  
Fuente: elaboración propia 
Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ventas 204.880.000         342.137.838         409.590.313            532.467.407         747.584.239         1.049.608.271                 1.200.751.862           1.373.660.131           1.571.467.189           1.797.758.465           
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos -                         -                         -                            -                         -                         -                                    -                             -                             -                             -                             
 =Ventas netas 204.880.000       342.137.838       409.590.313          532.467.407       747.584.239       1.049.608.271              1.200.751.862        1.373.660.131        1.571.467.189        1.797.758.465        
(-) Costo Mercancía vendida 0% -                         -                         -                            -                         -                         -                                    -                             -                             -                             -                             
Utilidad Bruta 204.880.000   342.137.838    409.590.313      532.467.407   747.584.239   1.049.608.271          1.200.751.862    1.373.660.131    1.571.467.189    1.797.758.465    
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
(-) Gastos de administración
Personal 62.801.088           92.621.937            136.677.496            153.913.908         181.424.526         192.309.998                    203.848.597              216.079.513              229.044.284              242.786.941              
Costos no salariales de la nómina** 34.414.745           50.756.451            74.898.721               84.344.206           99.419.915           105.385.109                    111.708.216              118.410.709              125.515.351              133.046.273              
Arriendo y Serv Publicos 24.000.000           24.830.400            25.600.142               26.368.147           27.159.191           27.973.967                      28.813.186                29.677.581                30.567.909                31.484.946                
Psicologo y Nutricionista 24.000.000           24.830.400            25.600.142               26.368.147           27.159.191           27.973.967                      28.813.186                29.677.581                30.567.909                31.484.946                
Contador externo 12.000.000           12.415.200            12.800.071               13.184.073           13.579.596           13.986.983                      14.406.593                14.838.791                15.283.954                15.742.473                
Celular 960.000                 960.000                 960.000                    960.000                 960.000                 960.000                           960.000                     960.000                     960.000                     960.000                     
Papelería e insumos 4.800.000             4.966.080              5.120.028                 5.273.629             5.431.838             5.594.793                        5.762.637                  5.935.516                  6.113.582                  6.296.989                  
Mantenimiento 1.800.000             2.412.000              3.232.080                 4.330.987             5.803.523             7.776.721                        10.420.806                13.963.880                18.711.599                25.073.542                
Depreciaciones y Amortizaciones 18.991.417           18.991.417            18.991.417               20.241.417           20.241.417           17.091.417                      13.250.000                13.250.000                11.000.000                11.000.000                
(-) Gastos de ventas
Stand publicitario 8.000.000             4.000.000              4.124.000                 4.247.720             4.375.152             4.506.406                        4.641.598                  4.780.846                  4.924.272                  5.072.000                  
Material Publicitario 1.200.000             800.000                 824.800                    849.544                 875.030                 901.281                           928.320                     956.169                     984.854                     1.014.400                  
Comisiones (% de ventas) 0% -                         -                         -                            -                         -                         -                                    -                             -                             -                             -                             
Avisos publicitarios 1.500.000             1.500.000              1.546.500                 1.592.895             1.640.682             1.689.902                        1.740.599                  1.792.817                  1.846.602                  1.902.000                  
Relaciones Publicas 3.600.000             3.600.000              3.711.600                 3.822.948             3.937.636             4.055.766                        4.177.438                  4.302.762                  4.431.845                  4.564.800                  
-                            -                         
Utilidad operacional 6.812.750        99.453.953      95.503.314         186.969.787   355.576.543   639.401.962             771.280.686       919.033.965       1.091.515.029    1.287.329.155    
Margen operativo (Ut Operacional/ ventas) 3% 29% 23% 35% 48% 61% 64% 67% 69% 72%
(-) Gastos financieros -                         -                         -                            -                         -                         
(+) Ingresos no operativos
(-) Egresos no operativos
Utilidad antes de impuestos 6.812.750        99.453.953      95.503.314         186.969.787   355.576.543   639.401.962             771.280.686       919.033.965       1.091.515.029    1.287.329.155    
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) 34% 2.316.335             33.814.344            32.471.127               63.569.727           120.896.025         217.396.667                    262.235.433              312.471.548              371.115.110              437.691.913              
Utilidad neta 4.496.415        65.639.609      63.032.188         123.400.059   234.680.518   422.005.295             509.045.253       606.562.417       720.399.919       849.637.242       
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) 2% 19% 15% 23% 31% 40% 42% 44% 46% 47%
EBITDA 25.804.167      118.445.369    114.494.731      207.211.203   375.817.959   656.493.378             784.530.686       932.283.965       1.102.515.029    1.298.329.155    
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) 13% 35% 28% 39% 50% 63% 65% 68% 70% 72%
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